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1.  EINFÜHRUNG  
1.1. Ein überstrapaziertes, alltägliches Phänomen? 
Franz Petermann leitet sein Buch Psychologie des Vertrauens mit den Worten ein: „In 
den letzten Jahren ist wohl selten ein Wort so überstrapaziert worden wie der Begriff 
,Vertrauen„!“1 Damit hat er nicht unrecht. Die vorhandene Literatur zu diesem Thema 
ist umfangreich und unüberschaubar. Es gibt zahlreiche soziologische, psychologische 
und ökonomische Abhandlungen über ein scheinbar alltägliches Phänomen. Warum 
also eine weitere Abhandlung dazu?  
Vom Phänomen Vertrauen geht eine Faszination aus, die darauf gegründet ist, dass es 
trotz aller wissenschaftlichen Abhandlungen nicht vollständig erfasst werden kann.  
Vertrauen scheint sich für mich in die Reihe (philosophischer) Begriffe einzureihen, 
die trotz intensiver Auseinandersetzung nicht in ihrer Gänze geklärt werden können. 
Während Phänomene wie Bewusstsein, Geist oder Intelligenz jedoch umfangreich dis-
kutiert werden, wird dem Begriff Vertrauen in der Philosophie dazu vergleichsweise 
wenig Aufmerksamkeit gewidmet. Dennoch ist Vertrauen ein philosophisch durchaus 
interessanter Untersuchungsgegenstand, da es „die Fundamente des sozialen Lebens 
und das menschliche Selbstverständnis als soziale Lebewesen betrifft“2.  
Vor allem in ökonomischen Abhandlungen zum Thema Vertrauen wird ein koopera-
tives Verhalten oft bereits als Vertrauen interpretiert. So beschreibt etwa die gegenwär-
tige Kooperations-Diskussion im Allgemeinen kooperations-typische Merkmale, welche 
auch dem Vertrauens-Phänomen zugeschrieben werden und vice versa.  
Vor allem in Hinblick auf Situationen der Unsicherheit, wie sie team- oder firmen-
übergreifende Zusammenarbeit, aber auch beispielsweise online-Transaktionen über 
eBay und Co, darstellen, stellt sich die Frage: Gibt es einen Unterschied zwischen ei-
nem auf rationalem Risiko-Abwägen basiertem Handeln und Vertrauen?  Und falls 
doch: Wo hört das eine auf und fängt das andere an?  
 
  
                                                 
1
  Petermann, 1992, S.9 
2
  Lahno, 2002, S.12. 








So umfassend das Phänomen Vertrauen, so verflochten seine Wirkungsweise und so 
weitreichend sein Wirkungsgebiet sind, so zahlreich sind auch seine methodischen An-
sätze. Die notwendige thematische Begrenzung einer so komplexen Materie erfordert 
den Verzicht auf den einen oder anderen Teilaspekt. Dies ermöglicht die Konzentration 
auf Punkte, die in Bezug auf kooperative Interaktionen relevant sind. 
Vorweg möchte ich betonen, dass es in der vorliegenden Arbeit nicht um eine allge-
meine Begriffsbestimmung des Phänomens Vertrauen geht. Falls eine solche Definition 
überhaupt möglich ist, so maximal unter Einschluss sämtlicher vertrauensrelevanter 
Kontexte. Damit möchte ich keineswegs sagen, dass es  nicht so etwas wie einen ge-
meinsamen ,Kern„ gibt, der in Bezug auf sämtliche ,Spezifizierungen„ haltbar ist. Um 
einen solchen derart herauszuarbeiten, dass er wirklich philosophisch befriedigend wä-
re, müssten jedoch alle Teilaspekte in die Untersuchung mit einfließen. Eine solche 
(qualitative!) phänomenologische Auseinandersetzung ist im Rahmen einer Diplomar-
beit weder möglich noch sinnvoll. Facetten wie Meta-, Selbst-, Gott-, oder Urvertrauen 
werden demnach vernachlässigt, da sie in Hinblick auf das Problemfeld der Handlungs-
kompetenz in unsicheren Situationen zwar nicht unwesentlich, jedoch sekundär sind. 
Ziel der vorliegenden Arbeit ist es demnach nicht, eine endgültige Vertrauensdefini-
tion zu geben, sondern Vertrauen in Bezug auf Situationen der Unsicherheit in seinem 
Wesen zu untersuchen und gegenüber Kooperationen abzugrenzen, welche auf rein rati-
onal kalkuliertem Risiko-Abwägen beruhen.  
Vor dem Hintergrund menschlicher Interaktionen werde ich in erster Linie Vertrau-
ensaspekte bearbeiten, die in diesem Zusammenhang bedeutend sind und im Zuge des-
sen Autoren rezitieren, in deren Theorie der Unsicherheits-Aspekt im Vordergrund 
steht.  
Dazu werden sowohl soziologische, psychologische und philosophische ,Klassiker„ 
behandelt, als auch aktuelle Untersuchungen wissenschaftlicher ,No-Names„ rezitiert. 
Guido Möllering, vom Max-Planck-Institut für Gesellschaftsforschung, schreibt in 
seinem Working Paper zum Thema „Das Aufheben von Ungewissheit als Kern des Ver-







trauens: Just do it?“: „Vertrauen ist keiner einzelnen Disziplin zuzuordnen, sondern ein 
im besten Sinne interdisziplinäres Phänomen.“3 
Der klassische Wissenschaftsbetrieb zeichnet sich durch Spezialisierung der Einzel-
wissenschaften aus. Unser globales Dorf wirft jedoch komplexe und grenzübergreifende 
Fragestellungen auf, die aus einer einzigen Disziplin heraus nicht ausreichend behandelt 
werden können. Darunter fallen auch Phänomene wie Vertrauen und Kooperation.  
Zudem ist alles Forschen betrachterabhängig, d.h., erst indem ich etwas als System 
beobachte, wird es zu einem solchen. Meiner Meinung nach wächst die Wahrschein-
lichkeit, Neues hervorzubringen, wenn interdisziplinär gearbeitet wird. Wird der Blick 
der Philosophie durch Erkenntnisse benachbarter Wissenschaften erweitert, kommt man 
leichter zu neuen Erkenntnissen beim zu beobachtenden Objekt. Obwohl der Fokus ein-
deutig auf der philosophischen Perspektive liegt, sind die Erkenntnisse aus benachbar-
ten Disziplinen, wie den Wirtschaftswissenschaften, der Soziologie oder der Psycholo-
gie bedeutend, um die gegebene Problemstellung in ihrer Gänze zu begreifen. Erkennt-
nisse aus benachbarten Disziplinen können wichtige Anregungen geben und neues Ge-
dankengut fördern. Als Wechselwirkung kann sich diese interdisziplinäre Zusammenar-
beit wiederum positiv auf die einzelnen Teildisziplinen auswirken, indem sie neue 
Wahlmöglichkeiten aufzeigt.  
Durch ihre Bereitschaft zum Hinterfragen und der Tatsache, dass es keine Pauschal-
lösung für sämtliche Probleme gibt, kann die philosophische Reflexion der Wirtschaft – 
welche sich bereits von soziologischer und psychologischer Seite Inputs holt – von grö-
ßerem Nutzen sein, als bisher angenommen. Gleichzeitig bietet das fächerübergreifende 
Forschen der Philosophie die Möglichkeit, ihre Relevanz in der Praxis zu unterstrei-
chen. Auch wenn die vorliegende Untersuchung rein theoretischer Natur ist, können die 
hier zusammengetragenen Erkenntnisse für praktisches Handeln relevant sein, da sie 
den Blick für den feinen Unterschied zwischen vertrauensbasiertem und rein rational 
kalkuliertem Interagieren sensibilisieren und somit den Handlungsspielraum vergrößern 
und die Qualität der Interaktionen verbessern können.  
                                                 
3
  Möllering, 2006. Online abrufbar: URL: www.mpifg.de/pu/workpap/wp06-5/wp06-5.html [Zugriff: 
13.08.2011]. 
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1.3. Aufbau der Arbeit 
In meinen einleitenden Worten habe ich bereits Erkenntnisinteresse, Problemperspekti-
ve und Zielsetzung vorgestellt. In Kapitel zwei möchte ich in einer Art Prolog noch 
einmal genauer zur Gesamtthematik des Phänomens Vertrauen hinführen und aufzei-
gen, wie sehr es durch seine Relevanz für Problematiken wie Wissen und Nichtwissen 
oder Unsicherheit und Komplexität die bereits erwähnten ,Fundamente des sozialen 
Lebens„ beeinflusst.   
Die Kapitel drei und vier widmen sich ganz dem multidimensionalen Phänomen Ver-
trauen: dem Versuch einer Begriffsbestimmung sowie  seiner Wirkung, Funktion und 
Abgrenzung zum rein rationalen Risikoabwägen.  
In Kapitel drei werde ich zunächst eine begriffliche Abgrenzung zu inhaltlich ver-
wandten Begriffen wie Vertrautheit, Zuversicht und Vertrauen-darauf vornehmen, um 
mich anschließend mit den unterschiedlichen wissenschaftlichen Diskursen der einzel-
nen Disziplinen zu befassen. Aufbauend auf einer umfassenden Literaturrecherche und 
Analyse vorhandener Forschungsergebnisse, gebe ich einen Überblick über die einfluss-
reichsten Namen und Ansätze der Vertrauensforschung. Vor allem Denker wie Luh-
mann, Deutsch und Hume bestimmen noch immer die gegenwärtigen Diskussionen. 
Ihre Ansätze dienen vielen für ihr Forschen in diesem Bereich als Ausgangsbasis, so-
dass es sich lohnt, einen genaueren Blick darauf zu werfen. Im dritten Kapitel wird sich 
auch zeigen, dass, trotz der unterschiedlichen wissenschaftlichen Ansätze, ein gemein-
samer Kern an Vertrauensmerkmalen besteht. Auf die für die vorliegende Thematik 
Wesentlichsten werde ich genauer eingehen.  
Besonders ein Parameter wird disziplinenübergreifend als wesentliches Merkmal von 
Vertrauenssituationen angeführt, nämlich Unsicherheit. Ihr widme ich ein eigenständi-
ges Kapitel. In Kapitel vier gehe ich demnach auf die Rahmenbedingungen von Ver-
trauenssituationen ein, die sich als Situationen der Unsicherheit herausstellen werden. 
Es wird sich zeigen, dass es eine Form der Unsicherheit gibt, die nicht durch Zusatzin-
formationen überwunden werden kann. Es handelt sich dabei um jene Unsicherheit, die 
durch die Handlungsfreiheit des anderen entsteht. Diese kann durch Risikokalkulation 
oder Vertrauen überwunden werden. Vor allem in diesem Abschnitt der Arbeit stütze 
ich mich in meinen Ausführungen verstärkt auf Bernd Lahno, der vor allem philoso-
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phisch relevante Überlegungen zum Thema Vertrauen anstellt. Er kritisiert den rein ent-
scheidungstheoretischen Ansatz der Rational Choice Theorie und betrachtet den emoti-
onalen Aspekt von Vertrauen eingehender. Sein Beitrag ist nicht zuletzt deshalb interes-
sant, weil er zwar aus philosophischer Perspektive verfasst wurde, jedoch nicht nur in 
Bezug auf klassische Themenfelder der Philosophie wie Gottvertrauen, sondern auch in 
Bezug auf kooperatives und risikobewusstes Handeln. Er bemängelt an den meisten 
wissenschaftlichen Abhandlungen zu Recht, dass Vertrauen als vorwiegend kognitives 
Phänomen abgehandelt wird und selten Hinweise auf seine emotionale Komponente 
gegeben werden.  
Bereits im vierten Kapitel zeigen sich wesentliche, dem Vertrauen eigene, Merkmale 
auf, die ich im fünften Kapitel konkretisieren werde. Das fünfte Kapitel widme ich 
demnach der Herausarbeitung jenes Unterschiedes, der das Phänomen Vertrauen zu 
einem solchen macht. Es wird sich zeigen, dass die Beziehung zwischen Vertrauenden 
wesentliche, dem Phänomen eigene, Aspekte aufweist.  
In Kapitel sechs werden die beiden Phänomene Vertrauen und Kooperation zusam-
mengeführt. Hier werden zudem die für die Untersuchung relevanten Menschenbilder 
vorgestellt sowie der grundlegenden Frage nachgegangen, warum der Mensch koope-
riert. Außerdem behandle ich Fragen wie: Welche Rolle spielt Vertrauen bei Kooperati-
onen? Was ist tatsächlich zielführender - Vertrauen oder Kontrolle? Welche Rolle spie-
len Informationen über den Kooperationspartner, Regelwerke und Sanktionen? Inwie-
weit treffen Vorhersagen aus der ökonomischen Spieltheorie in der Praxis zu? Welchen 
Einfluss haben kulturelle Bewertungsmaßstäbe? Wie wird im Internet mit Unsicherhei-
ten umgegangen? Kann Vertrauen durch Reputationssysteme erzeugt und ein ,Klick„ 
formalisiert werden?  
Mit Kapitel sieben möchte ich nochmals die Komplexität und Dynamik von Vertrau-
en herausstreichen, bevor ich mit einem zusammenfassenden Resümee ein Thema ab-
schließe, das in seiner Gänze wohl niemals abgeschlossen werden kann.  
  







2.  VON SUBJEKTIVER UNSICHERHEIT UND ENDOGENEN 
RISIKEN IN EINER KOMPLEXEN WELT 
Philosophischer Prolog 
 „Der primitive Mensch, in einer kleinen gesellschaftlichen Gruppe lebend, seine Bedürf-
nisse entweder durch Eigenproduktion oder unmittelbare Kooperation beschaffend, seine 
geistigen Interessen auf die engen Kreise eigener Erfahrbarkeit oder einfacher Tradition 
beschränkend, übersieht und kontrolliert das Material seines Daseins viel vollständiger, 
als der Mensch höherer Kulturen, der durch Verbindungen mit unübersehbar vielen Nahe- 
und Fernstehenden die Inhalte desselben erhält und Unzähliges, das ihm ganz fernliegt, 
das er gar nicht prüfen kann und das ihm doch von vitaler Bedeutung ist, auf Treu und 
Glauben hinnehmen muss.“4 
Christoph Bosshardt sieht einen Zusammenhang zwischen dem Ausmaß an subjektiver 
Unsicherheit eines Menschen und der Struktur seiner sozialen Umwelt. Diese wächst 
mit dem Grad der Komplexität einer Gesellschaft: „Je ausdifferenzierter und arbeitstei-
liger sich eine Gesellschaft darstellt, desto weniger ist der einzelne Akteur in der Lage, 
die Wirkungszusammenhänge zu erfassen, welche sich letztlich in den Bedingungen 
seiner Existenz niederschlagen.“5 Paradoxerweise bringen Rationalisierung und Spezia-
lisierung  eine „Distanzierung des Wissens der Akteure von den Bedingtheiten und Zu-
sammenhängen ihres Handelns“6 mit sich.  
Der Mensch ist, im Gegensatz zu früheren Annahmen, kein vollständig informierter 
Homo Oeconomicus. Ihm sind kognitive Grenzen gesetzt. Vor allem die traditionelle 
(Verhaltens-)Forschung ging lange Zeit von diesem rational und eigennützig handeln-
den Menschenbild aus. Die neuroökonomische Forschung hat jedoch gezeigt, dass diese 
Ansicht überholt ist. Wesentliche Verhaltensweisen – wie die Tendenz zu emotional 
und irrationalem Handeln und Entscheiden oder die Neigung zu Kooperationen – lassen 
sich mit dieser Theorie nicht erklären.  
Zusätzlich ist das Bild des gut informierten Homo Oeconomicus in einer durch 
Komplexität und Informationsmangel gekennzeichneten Welt unvereinbar. Seine Fä-
                                                 
4
  Simmel, 1992, S.441. 
5
  Bosshardt, 2001, S.122. 
6
  Bosshardt, 2001, S.123. 







higkeiten, genügend entscheidungsrelevante Informationen zu generieren, sind be-
grenzt. Der Einzelne ist zwar auf ausgewählten Gebieten ein Experte, auf allen anderen 
jedoch ein Laie. „Nach Hayek stellt die gesellschaftliche Verteilung bzw. Streuung von 
Wissen nicht nur eine Errungenschaft der zivilisierten Gesellschaft dar [...] sondern dar-
über hinaus auch eine wichtige Voraussetzung für die freie Verfolgung individueller 
Ziele:“7 
„In einer zivilisierten Gesellschaft ist es in der Tat nicht so sehr das grössere Wissen, das 
das Individuum erwerben kann, als vielmehr der grössere Nutzen, den er aus dem Wissen 
ziehen kann, das andere besitzen, das die Ursache seiner Fähigkeit ist, einen unendlich 
weiteren Bereich von Zwecken zu verfolgen als bloss die Befriedigung seiner drückend-
sten physischen Bedürfnisse.“8 
  
                                                 
7
  Bosshardt, 2001, S.124. 
8
  Hayek, 1986, S.30. Zitiert nach Bosshardt, 2001, S.124. 
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3.  VERTRAUEN – EIN WORT - 1000 GESICHTER 
„Trust involves many expectations that are not spelled out. In fact, one of the most im-
portant and interesting things about trust is its open-ended character.“9 Vertrauen ist ein 
mehrdimensionales Phänomen, man könnte auch sagen, ein emergentes Phänomen. 
Emergenz hat eine autonome Qualität für sich, die man nicht bekommt, wenn man Phä-
nomene in Einzelteile auflöst. Frei nach Aristoteles
10
 könnte man auch sagen: Vertrauen 
als emergentes Phänomen ist mehr als die Summe seiner Teile. 
Eine empirische Untersuchung des mehrdimensionalen Phänomens Vertrauen wird 
nicht zuletzt durch den schwammigen Gebrauch in der Alltagssprache erschwert. So 
wird den Begriffen ,Vertrautheit„ und ,Vertrauenswürdigkeit„ oft synonyme Bedeutung 
zugeschrieben, sowie ,Zuversicht„ oder ,Zutrauen„ im selben Kontext wie ,Vertrauen„ 
verwendet. Aber auch zwischen den einzelnen Wissenschaften, ja sogar innerhalb einer 
Disziplin, findet man einander widersprechende Definitionen.  
Im folgenden Kapitel werde ich zunächst eine begriffliche Abgrenzung zu inhaltlich 
verwandten Begriffen vornehmen, um anschließend einen Überblick über den unter-
schiedlichen wissenschaftlichen Diskurs der einzelnen Disziplinen zu geben. 
3.1. Was Vertrauen nicht ist 
Nicht nur alltagssprachlich, sondern auch wissenschaftlich scheint es leichter zu 
bestimmen, was Vertrauen nicht ist, als zu definieren, was Vertrauen tatsächlich ist. Um 
Vertrauen in seinem Wesen zu begründen, bedienen sich die diversen Autoren häufig 
des Werkzeuges der Abgrenzung. Indem sie Vertrauen von den ihm nahen Begriffen 
differenzieren, erhoffen sie sich zum Kern des Phänomens vorzudringen oder zumindest 
einige typische Merkmale herauszuarbeiten, die als Grundlage für weitere Untersu-
chungen dienen. Dabei beziehen sich die Autoren in erster Linie auf Luhmann. In der 
                                                 
9
  Govier, 1997, S.13. 
10
  „Das was aus Bestandteilen so zusammengesetzt ist, daß es ein einheitliches Ganzes bildet, nicht nach 
Art eines Haufens, sondern wie eine Silbe, das ist offenbar mehr als bloß die Summe seiner Bestand-
teile.“ Aristoteles, Metaphysik, 1041 b 10 (VII. Buch (Z)). Online abrufbar: URL: 
http://www.aristoteles-heute.de/sein_a/sein_A/aristoteles/metaphysik/ftp/Metaphysik0717.htm 
[Zugriff: 12.07.2011]. 
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gängigen Literatur stößt man somit vorwiegend auf die Abgrenzung des Vertrauensbeg-
riffes gegenüber den nachfolgenden Ausdrücken.  
3.1.1. Vertrautheit  
Nach Luhmann ist Vertrautheit die Voraussetzung jeglicher Art des ,Sich-engagierens 
in eine bestimmte Einstellung zur Zukunft„ und somit Voraussetzung sowohl für Ver-
trauen als auch Misstrauen.
11
 Als wichtigstes Mittel zur Reduktion von Komplexität 
nennt er die Vergangenheit, da es in ihr keine anderen Möglichkeiten mehr gibt und die 
in der Welt gegebene Komplexität somit auf eine Möglichkeit – nämlich die Geschichte 
– reduziert ist. Vertrauen hingegen reduziert die Komplexität der Zukunft, wobei sie 
jedoch keine Folgerung aus der Vergangenheit ist, sondern lediglich ihre Informationen 
aus ihr bezieht.
12
 Vertrautheit nach Luhmann kann somit als (kognitive) Basis von Ver-
trauen und Misstrauen betrachtet werden, die es ermöglicht, unsichere Situationen zu 
reflektieren und auf Grundlage von Erfahrung Entscheidungen zu treffen. Jede neue 
Erfahrung erweitert das Repertoire der Vertrautheit und bildet ihrerseits eine neue Basis 
für zukünftige Ereignisse. Vertrautheit als Grundlage von Vertrauen und Misstrauen 
kann als eine Art Vorerfahrung verstanden werden.  
3.1.2. Hoffnung 
„Ich vertraue darauf, dass sich die wirtschaftliche Lage in den nächsten Monaten wieder 
stabilisiert.“ Bei einer Aussage wie dieser handelt es sich streng genommen weniger um 
Vertrauen, als um Hoffnung. Der Akteur hat geringe bis überhaupt keine eigene Wahl- 
und Einflussmöglichkeiten, sodass man in unsicheren Situationen, die dem Zufall unter-
liegen, besser von Hoffnung spricht. Im Gegensatz zu Vertrauen entzieht sie sich unse-
rem Einfluss, ist also vorwiegend passiv konstituiert. Luhmann beispielsweise betont, 
dass Vertrauen Kontingenz reflektiert, während Hoffnung Kontingenz eliminiert und 
sich Vertrauen somit stets auf eine kritische Alternative bezieht.
13
 Ihr Bezugspunkt ist 
exogener Natur, sodass der aktive Entschluss des Akteurs wegfällt, während im Falle 
von Vertrauen mehrere Wahlmöglichkeiten zur Verfügung stehen. 
                                                 
11
  Vgl. Luhmann, 1973, S.19. 
12
  Vgl. Luhmann, 1973, S.20. 
13
  Vgl. Luhmann, 1973, S.24f. 
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3.1.3. Zuversicht und Zutrauen 
Lahno bringt im Zusammenhang mit Zuversicht das Beispiel eines Seglers, welcher 
einen Freund auf einen Segelturn mitnimmt, als plötzlich ein Sturm aufzieht. 
Das Vertrauen, dass der unkundige Freund des Seglers in diesen hat, ist ein Vertrau-
en in dessen Segelfertigkeiten. Luhmann würde nach Lahno in diesem Zusammenhang 
weniger von Vertrauen, als von Zuversicht sprechen. Nach Luhmann handelt es sich nur 
in solchen Fällen um Vertrauen, in denen „der Vertrauende tatsächlich eine im weites-
ten Sinne riskante Vertrauensentscheidung fällt. In Fällen wie dem geschilderten spre-
che man dagegen besser von Zuversicht.“14  
In Bezug auf Luhmanns Unterscheidung zwischen trust und confidence, wird confi-
dence in der deutschsprachigen Literatur sowohl mit Zuversicht als auch Zutrauen über-
setzt. Ripperger spricht in Bezug auf das Vertrauen in die Fähigkeiten eines anderen 
von Zutrauen: „Zutrauen heißt, einem Akteur die erfolgreiche technische Kompetenz 
zusprechen, die ihm anvertraute Aufgabe entsprechend dem Plan ausführen zu können. 
Vertrauen beinhaltet hingegen die Erwartung, dass der andere diese Fähigkeiten wahr-
heitsgetreu darstellt und die Absicht verfolgt, sie im Interesse des Vertrauensgebers ein-
zusetzen.“15 
Giddens kennzeichnet Luhmanns Unterscheidung zwischen trust (Vertrauen) und 
confidence – auch er übersetzt es mit Zutrauen – als „davon abhängig, ob die Möglich-
keit der Enttäuschung vom eigenen vorgängigen Verhalten beeinflusst wird, [...] also 
auf einer entsprechenden Unterscheidung zwischen Risiko und Gefahr“16 beruht. 
Zuversicht wird von vielen Autoren aber auch als eine Art Grundeinstellung gesehen, 
ohne die einfachste Alltagshandlungen wie Auto fahren oder der Umgang mit Geld als 
Zahlungsmittel nicht möglich wären. Ripperger beispielsweise schreibt: „Zuversicht ist 
                                                 
14
 Lahno, 2002, S.40; Allerdings schreibt Lahno in der zugehörigen Fußnote auch: „Der englische Aus-
druck ,confidence„, den Luhmann in seinem in dem Sammelband von Gambetta veröffentlichten Auf-
satz benutzt, liegt näher an Vertrauen als der deutsche Ausdruck ,Zuversicht„. So spricht man etwa 
von ,confidence in a person„ oder von vertraulichen Informationen als ,confidential„. Er umfasst je-
doch gleichzeitig das, was wir im deutschen mit ,Zuversicht„ ausdrücken, und wird von Luhmann hier 
in diesem Sinne gebraucht. In seinem kleinen deutschsprachigen Band (1989) spricht Luhmann im 
selben Zusammenhang von ,Hoffnung„. ,Hoffnung„ ist jedoch ein viel schwächerer Begriff als 
,Zuversicht„, der das Gemeinte kaum treffend ausdrückt.“ Bei Luhmann selber findet man in der deut-
schen Übersetzung jedoch sowohl den einen als auch den anderen Ausdruck. Persönlich würde ich die 
beiden Begriffe Hoffnung und Zuversicht in ihrem Bedeutungsgehalt deshalb nicht gleichsetzen.  
15
  Ripperger, 2003, S.59. 
16
  Giddens, 1996, S.46. 
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eine generelle Reaktion auf die ständig präsenten Unsicherheiten des Lebens.“17 Dass 
auch Zuversicht in Enttäuschung enden kann, wird zugunsten der alltäglichen Hand-
lungsfähigkeit vernachlässigt, zudem die Wahrscheinlichkeit eines tatsächlichen Scha-
dens geringer ist als bei Vertrauen. Im Gegensatz zu Vertrauen, das sich auf spezifische 
Situationen der Unsicherheit bezieht, in denen mögliche Alternativen in Betracht gezo-
gen werden müssen, werden bei Zuversicht keine Überlegungen bezüglich ernsthafter 
Alternativen angestellt. Luhmann selbst kennzeichnet confidence zudem als Systemver-
trauen, während trust interpersonales Vertrauen darstellt. 
Wie bereits erwähnt, wird Luhmanns confidence je nach Autor sowohl mit Zuver-
sicht als auch Zutrauen übersetzt. Persönlich würde ich die beiden deutschen Begriffe 
ähnlich wie Ripperger in Zuversicht als Grundeinstellung hinsichtlich der uns bekann-
ten Welt und Zutrauen in die Fähigkeiten eines anderen differenzieren.  
Vertrautheit als Basis sowohl von Misstrauen als auch von Vertrauen oder sämtli-
chen verwandten Begriffen basiert auf Bekanntem, ist somit retrospektiv und kommt in 
seinem Bedeutungsgehalt der Erfahrung nahe. Zuversicht würde ich als Mechanismus 
bezeichnen, die alltäglichen Unsicherheiten vernachlässigen zu können, um nicht in 
permanenter Angst den Alltag bewältigen zu müssen. Hoffnung hingegen würde ich frei 
nach Ripperger als einen Umgang mit exogenen Risiken, Zutrauen als einen Umgang 
mit Risiken – bedingt durch Kompetenz anderer – beschreiben.18 Risiken bezüglich der 
Intention anderer scheinen in den Bereich des Vertrauens zu fallen. Diesen Aspekt wer-
de ich in einem späteren Kapitel noch genauer behandeln. 
3.1.4. Vertrauen-darauf,  Sich-Verlassen, (Eigene) Erwartung  
Lahno grenzt den Vertrauensbegriff zusätzlich zu ,Erwartungen in pflichtgemäßes Han-
deln„ ab und führt dazu das Beispiel der Großmutter an, der man das Enkelkind zum 
Aufpassen überlässt: Vertrauen stützt sich in diesem Fall nicht auf die Erwartung einer 
pflichtgemäßen Erfüllung des Auftrages, sondern vielmehr darauf, dass die Großmutter 
die Liebe und Sorge der Eltern zum Kind teilt.
19
 So kann sich Vertrauen auf die Einhal-
tung von Treueverpflichtungen stützen, muss aber „weder in jedem Fall in dem Glauben 
                                                 
17
 Ripperger, 2003, S.36. 
18
  Ripperger, 2003, S.40. 
19
  Vgl. Lahno, 2002, S.165. 
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an den moralischen Charakter der Vertrauensperson begründet sein, noch muss es über-
haupt notwendigerweise in der Erwartung der Erfüllung gegebener Regeln oder Normen 
bestehen“20. 
Weiters impliziert Vertrauen ein Vertrauen-darauf, womit der Kern von Vertrauen 
jedoch nicht getroffen wird und deshalb auch nicht gleichzusetzen ist. Beim Vertrauen-
darauf handelt es sich vielmehr um einen Aspekt des Vertrauens, wobei Lahno das 
Objekt dieses Vertrauens-darauf als den Gegenstand des Vertrauens versteht.
21
 
Zusätzlich ist der Gegenstand des Vertrauens in der Regel auch das Objekt einer 
Erwartung, wobei Lahno anmerkt, dass im Gegensatz zu einer Erwartung ein Vertrauen-
darauf immer mit einer positiven Einstellung verbunden ist.
22
 Vertrauen-darauf bezieht 
sich weiter auf Situationen, die eine gewisse Relevanz für eine Person haben: „Ich mag 
erwarten, dass eine Münze, die einhundert mal geworfen wird, in annähernd der Hälfte 
der Fälle Zahl zeigt, man wird aber nur dann sagen können, dass ich darauf vertraue, 
wenn der Ausgang des Experiments für mich eine Bedeutung besitzt, wenn ich z.B. 
darauf gewettet habe.“23 Anders verhält es sich mit dem von Lahno angeführten 
Regenbeispiel: In Hinblick auf die momentane Wetterlage, die sowohl Regen als auch 
das Vorbeiziehen der Gewitterwolken zulässt, würde Lahno, wenn man den Schirm 
zuhause lässt, von einem ,Vertrauen-darauf, dass es nicht regnen wird„ sprechen. So 
muss man in dieser Situation eine Entscheidung unabhängig von Überzeugungen und 
Wissen treffen, während man beim vorangegangenen Münzbeispiel auf Grund seines 
mathematischen oder wahrscheinlichkeitstheoretischen Wissens Erwartungen anstellt. 
Nach Lahno ist ein Vertrauen-darauf im Gegensatz zu Erwartungen, die auf Wissen und 
Überzeugungen über die Welt begründet sind, eine Einstellung und Handeln in 
unüberschaubaren Situationen.
24
 Meiner Meinung nach ist das Regenbeispiel 
unglücklich gewählt. Ich stimme Lahno allerdings darin zu, dass die Rede von Darauf-
Vertrauen, genauso wie Sich-Verlassen im Gegensatz zu Erwarten in Situationen 
angebracht ist, in denen „keine ausreichende kognitive Grundlage für eine bestimmte 
rationale Entscheidungswahl besteht.“25 Sich-Verlassen, ist ähnlich dem Vertrauen-
                                                 
20
  Lahno, 2002, S.165; Lahno selbst verweist weiter auf Thomas, 1989, S.105; bzw. Harrison, 1984, 
S.309. 
21
  Vgl. Lahno, 2002, S.156. 
22
  Vgl. Lahno, 2002, S.156f. 
23
  Lahno, 2002, S.157. 
24
 Vgl. Lahno, 2002, S.158. 
25
 Lahno, 2002, S.159. 
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darauf weniger an Informationen gebunden und in der Regel durch eine positive 
Haltung an ein Objekt gebunden. Lahno verortet Vertrauen-darauf jedoch näher bei 
Vertrauen, da es „stärker auf die spezifische Orientierung in der Entscheidungsfindung 
abstellt“, während „sich das Vertrauen-darauf in höherem Maße auf die emotionale 
Grundlage einer solchen Einstellung“26 bezieht. Wie Lahno selbst anmerkt, differenziert 
er in diesem Fall nach seinem persönlichen Sprachgefühl, weshalb ich nicht weiter 
darauf eingehen werde. Im Sinne der Vollständigkeit sei Lahnos Ansatz jedoch erwähnt, 
da er als Alternative oder Erweiterung der üblicherweise an Luhmann anknüpfenden 
Unterscheidung in trust, confidence und familiarity weitere Perspektiven eröffnen kann. 
3.1.5. Kooperation 
Kooperation ohne Vertrauen ist möglich und kann als eine von Misstrauen dominierte, 
rationale und strategische Zusammenarbeit sogar für beide Seiten Gewinne erzielen. 
Vertrauen zwischen den Akteuren  ist keineswegs eine Grundbedingung für Kooperati-
onen. Sie können anhand eines effektiven Regelwerks durchaus ohne Vertrauen ermög-
licht werden, in der Regel geschieht das jedoch auf Kosten der Effizienz.
27
 
Von Seiten der Ökonomie wird überwiegend davon ausgegangen, dass Kooperatio-
nen „allein aus dem Interesse der Beteiligten und der Annahme allseits zielgerichtet 
individuell rationaler Verfolgung dieser Interessen“ erklärbar ist.28 Granovetter macht 
auf die Vernachlässigung der sozialen Einbettung wirtschaftlicher Interaktionen von 
Seiten ökonomischer Theorien aufmerksam:  
“The extreme version of methodological individualism that dominates much of modern 
economics makes it difficult to recognize how economic action is constrained and shaped 
by the structures of social relations in which all real economic actors are embedded.”29 
Vor dem Hintergrund, dass die einzelnen Interaktionen – die durchaus die Struktur 
eines sozialen Dilemmas aufweisen können – stets in einen größeren sozialen Kontext 
eingebunden sind, reicht der Reputationsgedanke den meisten ökonomischen Ansätzen 
zufolge aus, um sich in Hinblick auf zukünftige Transaktionen kooperativ zu verhalten. 
                                                 
26
  Lahno, 2002, S.159. 
27
  Vgl. Fukuyama, 1995, S.23. 
28
  Lahno, 2002, S.225. 
29
  Granovetter, 1992, S.4. 
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In diesem Zusammenhang wird ,kooperativ„ häufig synonym mit ,vertrauensvoll„ ver-
wendet. Dennoch liefern ökonomische Texte einen interessanten und wesentlichen In-
put, sie müssen jedoch stets mit einer gewissen kritischen Haltung gelesen werden, da 
es sich bei dem angeführten Vertrauensbegriff häufig um ,unechtes„ Vertrauen handelt. 
3.2. Was Vertrauen sein könnte 
3.2.1. Ansätze aus der Philosophie, Soziologie und Psychologie 
Zusätzlich zur Unterscheidung in Alltagssprache und wissenschaftlichen Begriff finden 
sich auch bei den Einzelwissenschaften und innerhalb dieser sogar bei ihren Vertretern 
unterschiedliche Definitionen und Schwerpunkte.  
Die diversen Herangehensweisen (der einzelnen Disziplinen und ihrer Vertreter) re-
sultieren in unterschiedlichen Schwerpunkten in beispielsweise der Soziologie, Anthro-
pologie, Politik- oder Wirtschaftswissenschaften – und damit auch in unterschiedlichen 
Definitionen. Es geht nicht darum, die eine richtige herauszufiltern, vor allem da sie in 
gewisser Weise alle ihre Berechtigung haben, indem sie jeweils bestimmte für sie inte-
ressante Teilaspekte beleuchten.  
Im Folgenden werde ich einen kurzen Überblick der für das Thema dieser Arbeit re-
levanten Vertrauensdefinitionen geben. ,Für das Thema dieser Arbeit relevant„ impli-
ziert, dass Aspekte wie Sozialvertrauen, Selbstvertrauen, Urvertrauen, Meta- oder Gott-
vertrauen außer Acht gelassen oder nur soweit behandelt werden, als sie unmittelbar 
wesentlich sind. Die Tatsache, dass sich all diese Aspekte gegenseitig beeinflussen, 
möchte ich zwar erwähnt haben, aber nicht weiter darauf eingehen, da die Qualität der 
Arbeit eher darunter leiden als profitieren würde. 
3.2.2. Soziologie 
Nach Fladnitzer betrachten Soziologen Vertrauen vorwiegend als ,Phänomen sozialer 
Strukturen und kultureller Variablen„, welches als interpersonelles Vertrauen nicht auf 
die Psyche eines Einzelindividuums reduziert werden kann.
30
 Als Grundlage von Ver-
                                                 
30
  Vgl. Fladnitzer, 2006, S.15; Fladnitzer selbst bezieht sich auf Barber, 1983, S.5 und Lewis & Weigert, 
1985, S.976. 
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trauen kennzeichnet beispielsweise Luhmann „die Darstellung des eigenen Selbst als 
einer  sozialen, sich in Interaktionen aufbauenden, mit der Umwelt korrespondierenden 
Identität“31. Weiters nehmen geteilte Werte und Normen eine wichtige Rolle bei der 
Herausbildung ein, wobei Vertrauen sozusagen als ,Resultat einer sozialen Ordnung„32 
und soziale Ressource
33
 betrachtet wird.  
Im Wesentlichen sind es diese beiden Vertrauensarten, die in der Soziologie unter-
schieden werden, nämlich einerseits ein auf Personen und andererseits ein auf Instituti-
onen ausgerichtetes Vertrauen. Ersteres scheint in der Literatur unter der Bezeichnung 
individuelles, interpersonales, auch interpersonelles oder persönliches Vertrauen auf, 
während das institutionelle Vertrauen häufig auch unter Systemvertrauen angeführt 
wird. 
Endreß differenziert die soziologischen Untersuchungen der - er nennt es 
,Gründergeneration„ – in grundlagentheoretische und entwicklungsgeschichtliche An-
sätze und betont, dass Durkheim, Simmel und Weber als Vertreter der entwicklungsge-
schichtlichen Perspektive Vertrauen als wesentlichen Faktor „in der Entstehung der 
modernen Gesellschaft und der Entfaltung des Kapitalismus“34 betrachten. 
Die soziale Einbettung ist nach Fladnitzer vor allem in der vormodernen Gesellschaft 
wesentlich, in welcher die Form des persönlichen bzw. interpersonalen Vertrauens vor-
herrscht.
35
 D.h., Objekte des Vertrauens stellen in erster Linie Personen dar, welche 
denselben sozialen Background und die damit verbundenen Werte und Normen teilen. 
Gegenüber der vormodernen Gesellschaft, bei der Vertrauen vor allem auf Vertrautheit 
beruht
36
, bildet sich mit dem Aufkommen der Moderne und der Entpersonalisierung der 
Gesellschaft das Systemvertrauen oder Institutionelle Vertrauen heraus.
37
  
Adam Seligman sieht individuelles Vertrauen (trust) hingegen als charakteristisch für 
die aus der modernen Gesellschaft entstandene Arbeitsteilung und Individualität. Die 
sozialen Beziehungen der vormodernen Gesellschaft zeichnen sich dagegen eher „durch 
ein Zutrauen bzw. institutionelles Vertrauen (confidence) in normativ eingebundenes, 
                                                 
31
  Luhmann, 1973, S.68. 
32
  Vgl. Fladnitzer, 2006, S.16; Fladnitzer selbst verweist auf Rousseau & Sitkin, 1998, S.397, sowie die 
dort zitierte Literatur. 
33
  Vgl. Hartmann & Claus, 2001, S.14. 
34
  Endreß, 2001, S.26. 
35
  Vgl. Fladnitzer, 2006, S.16. 
36
  Vgl. Endreß, 2001, S.162. 
37
  Vgl. Fladnitzer, 2006, S.16. 
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durch strenge Sanktionen abgesichertes, zugeschriebenes Rollenverhalten“38 aus. Die 
Auflösung dieser festen Rollenverteilung verlangt nach Seligman individuelles Vertrau-
en – er spricht in diesem Zusammenhang auch von ,role negotiability.39 
In Hinblick auf das Thema dieser Arbeit sind besonders Luhmann und Coleman inte-
ressant, da sie den Risikoaspekt betonen, sowie Gambetta, der das Verhältnis von Ver-
trauen und Kooperation untersucht und die Frage aufwirft, ob Vertrauen das Ergebnis 
oder die Bedingung von Kooperationen darstellt. 
3.2.2.1. Niklas Luhmann 
Als einflussreichster Vertreter der soziologischen Vertrauensforschung wird in der Re-
gel Luhmann gesehen, nicht zuletzt, weil er auch erheblichen Einfluss auf die diversen 
Nachbardisziplinen hat. Auf seine Ausführungen beziehen sich unter anderem psycho-
logische, philosophische und ökonomische Definitionen.  
Wenn sein Vertrauensbegriff auch Schwächen aufweist, so ist er doch bis zu einem 
gewissen Grad noch heute Ausgangspunkt vieler Abhandlungen – entweder in negie-
render oder in zustimmender Hinsicht. Über die Aktualität lässt sich vielleicht streiten, 
nicht aber darüber, dass seine Arbeit die aktuellen Diskussionen nach wie vor beein-
flusst.  
Luhmann beschreibt Vertrauen als Voraussetzung des gesellschaftlichen Lebens und 
jeglicher sozialen Interaktion. Im sozialen System ist es ein Mechanismus zur Redukti-
on der sozialen Komplexität und Erweiterung der sozialen Flexibilität. Die Welt als 
offenes System lässt mehr Möglichkeiten zu, ,als Wirklichkeit werden können„.40 Er 
stellt fest, dass in einer Welt ohne Vertrauen (und somit auch ohne Misstrauen) alles 
möglich wäre: „[s]olch eine unvermittelte Konfrontation mit der äußersten Komplexität 
hält kein Mensch aus.“41 Vertrauen bietet mehr Möglichkeiten des Erlebens und Han-
delns, da durch dieses Phänomen die Komplexität des sozialen Systems gleichzeitig 
gesteigert und reduziert wird: durch die Komplexitätsreduktion der Zukunft stehen in 
einer komplexen Welt mehr Wahlmöglichkeiten zu Verfügung. Diese gleichzeitige Er-
weiterung und Reduktion von Komplexität gehören für Luhmann zusammen – sie be-
                                                 
38
  Bosshardt, 2001, S.43. 
39
  Vgl. Bosshardt, 2001, S.43; bzw. Seligman, 1997, S.24f. 
40
  Vgl. Luhmann, 1973, S.5. 
41
  Luhmann, 1973, S.1. 
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dingen sich gegenseitig in ihrer Wechselwirkung.
42
 Allein der Mensch ist sich der 
Komplexität der Welt und somit auch der Selektivität seiner Umwelt bewusst und kann 
sich selbst und andere als jemanden erkennen, der sich entscheiden muss.
43
 Denn Ver-
trauen dient nicht zuletzt der Reduktion jener Komplexität, die durch die Wahlfreiheit 
der anderen in die Welt kommt und dadurch erst möglich wird.
44
  
In Bezug auf Kooperationen erschließt Vertrauen durch Komplexitätsreduktion 
Handlungsmöglichkeiten, die ohne Vertrauen unattraktiv und somit unwahrscheinlich 
geblieben wären.
45
 In diesem Zusammenhang sind besonders der Informations- und 
Zeitaspekt interessant. Im Gegensatz zu der im letzten Kapitel beschriebenen Vertraut-
heit bezieht sich Vertrauen hier nicht auf die Vergangenheit, sondern auf die Zukunft: 
Indem ein Mensch vertraut, tätigt er nach Luhmann eine riskante Vorleistung in Bezug 
auf die Zukunft und nimmt sie positiv vorweg.
46
 Der Mensch muss im Hier und Jetzt 
Entscheidungen treffen und handeln. Dazu gleicht er vergangene Erfahrungen und In-
formationen mit den Erwartungen ab, die er an die Zukunft stellt. Vertrauen ermöglicht 
so Handlungsfähigkeit in unüberschaubaren Situationen. Zudem fördert es innere Si-
cherheit, da unsere internen Prozesse mit verminderter Komplexität arbeiten
47
 und der 
Einzelne so im Sinne der Wahrnehmungsselektion fähig ist, (für sich) die Anzahl der 
zukünftigen Möglichkeiten zu reduzieren. Er gleicht durch den Akt des Vertrauens feh-
lende Informationen und Unsicherheit aus und bleibt in der Gegenwart handlungsfähig. 
Der Risikoaspekt, wonach ein potentialer Schaden durch Vertrauensbruch einen mögli-
chen Nutzen übersteigt, ist ein wesentlicher Aspekt des Luhmannschen Vertrauens-
begriffs. Ohne Vertrauen sind nach Luhmann nur einfache Formen der Kooperation 
möglich, in erster Linie solche, die auf der Stelle abwickelbar sind
48
. 
Interessant ist auch der Aspekt, dass Misstrauen für Luhmann kein fehlendes Ver-
trauen, sondern ein funktionales Äquivalent zu Vertrauen darstellt: „Wer sich nur wei-
gert, Vertrauen zu schenken, stellt die ursprüngliche Komplexität der Geschehensmög-
lichkeiten wieder her und belastet sich damit.“49 Somit bietet auch Misstrauen eine 
                                                 
42
  Vgl. Luhmann, 1973, S.7f. 
43
  Vgl. Luhmann, 1973, S.5. 
44
  Nötig??? Vgl. Luhmann, 1973, S.32. 
45
  Vgl. Luhmann, 1973, S.25f. 
46
  Vgl. Luhmann, 1973, S.8. 
47
  Luhmann, 1973, S.27. 
48
  Vgl. Luhmann, 1973, S.98. 
49
  Luhmann, 1973, S.78. 
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Möglichkeit der Komplexitätsreduktion, was die im vorangegangenen Kapitel erwähnte 
Auffassung erklärt, wonach Vertrautheit sowohl als Grundlage von Vertrauen als auch 
Misstrauen verstanden werden kann.  
Nach Schweer vertreten Luhmann und Parson eine funktionalistische Perspektive, 
wonach das Vertrauen mit dem Risiko steigt – also je größer das Risiko, desto größer 
auch das Vertrauen. Coleman hingegen vertritt mit seinem entscheidungstheoretischen 
Ansatz die These: je kleiner das Risiko, desto größer das Vertrauen.
50
 
3.2.2.2. James S. Coleman  
James S. Coleman, einer der einflussreichsten Vertreter der Rational Choice Theory, 
vertritt den für diesen Ansatz typischen Standpunkt, dass jegliches Handeln intentiona-
les Handeln ist. Ein sinnverwandter Ausdruck für seinen Vertrauensbegriff wäre dem-
nach ,eine riskante Handlungsentscheidung treffen„. Coleman untersucht in seinen Ana-
lysen die in für ihn typischen Vertrauenssituationen vorkommenden Interessen und Ent-
scheidungen, um so zum Kern von Vertrauen vorzudringen. Lahno merkt an, dass „[d]ie 
Überzeugung, man könne Vertrauensprobleme so analysieren, dass man schließlich 
nicht mehr über Vertrauen, sondern nur noch über Interessen und Überzeugungen nach-
denken muss, [...] unter entscheidungstheoretisch orientierten Theoretikern allgemein 
verbreitet“51 ist. So spricht beispielsweise auch Russel Hardin von Vertrauen „as encap-
sulated interest“52 und sieht in Bezug auf Vertrauen zwei zentrale Elemente aus Ration-
al Choice Perspektive: „incentives of the trusted to fulfill the trust and knowledge to 
allow the trustor to trust (or to recommend distrust).“53  
Eine Vertrauensbeziehung besteht nach Coleman aus einem Treugeber und einem 
Treunehmer. Die Entscheidung, eine Vertrauensbeziehung einzugehen, wird dabei be-
wusst getroffen, was typisch für Vertreter eines rationalen Vertrauensbegriffs ist.  
Coleman verdeutlicht die Entscheidung des Treugebers anhand einer Wett-Situation. 
In Hinblick auf die Frage, ob er eine Wette abschließen soll oder nicht, erkundigt sich 
jeder rational denkende Akteur über die Gewinnchancen und wiegt Kosten und Nutzen 
ab, um im Sinne der persönlichen Nutzenmaximierung eine Entscheidung zu treffen. 
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 Vgl. Schweer, 1997, S.66. 
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  Lahno, 2002, S.121. 
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Den oben angesprochenen ,Kern von Vertrauen„ bildet bei Coleman somit der Risiko-
aspekt. Nach Coleman geht ein Akteur eine Vertrauensentscheidung ein, „[w]enn die 
Chance zu gewinnen relativ zur Chance zu verlieren größer ist als das Ausmaß des Ver-
lustes (falls er verliert) relativ zum Ausmaß des Gewinns (falls er gewinnt).“54 Anhand 
der Variablen Gewinnwahrscheinlichkeit p, Verlust L und Gewinn G ergibt das für eine 
Vertrauensentscheidung die Formel p/(1-p) > L/G. 
 
Abb. 3.1: Vertrauensentscheidung nach Coleman
55
 
p/(1-p) > L/G 
bzw. 
pG > (1-p)L 
Vertrauensentscheidung 
p/(1-p) < L/G 
bzw. 
pG < (1-p)L 
negative Entscheidung 
p/(1-p) = L/G 
bzw. 
pG = (1-p)L 
indifferente Entscheidung 
p  ...  Gewinnchance: Einschätzen der Vertrauenswürdigkeit – wie groß wird die Wahrscheinlichkeit 
eingeschätzt, dass der andere kooperiert  
L  ...  potentieller Verlust bei Defektion des anderen 
G ...  potentieller Gewinn bei Kooperation des anderen 
 
Diese Formel erklärt auch, warum bei Coleman, im Gegensatz zu Luhmann, das Ver-
trauen bei geringem Risiko besonders groß ist. Einen wesentlichen Einfluss auf diese 
Parameter haben Zusatzinformationen, da die Werte der subjektiven Abschätzung des 
Treugebers unterliegen. „Die Wirkung von Informationen besteht darin, daß sie die Ein-
schätzung der Gewinnwahrscheinlichkeit verändern [sic!].“56 Je mehr Informationen 
über den anderen bekannt sind, desto besser lassen sich Verlust- und Gewinnwahr-
scheinlichkeit einschätzen.   
In der Praxis treten vorwiegend Situationen auf, in denen es scheinbar profitabler wä-
re, nicht zu kooperieren oder sogar zu betrügen. Die grundsätzliche Bereitschaft, ver-
trauensvoll zu handeln – bei Coleman ist vertrauensvolles Handeln mit kooperativem 
Handeln äquivalent – erklärt er anhand des Reputationsarguments. Die Rufschädigung 
bei einer entsprechend großen Anzahl von Personen bietet neben Sanktionen genügend 
Anreiz für eine Kooperation, bzw. vertrauenswürdiges Verhalten. Auf die einzelne Situ-
ation angewandt, mag Defektion profitabler sein, langfristig führt sie jedoch in der Re-
gel zu Verlusten. In Hinblick auf zukünftige Geschäfte und Interaktionen ist es nach 
Coleman vorteilhafter, als vertrauenswürdig zu gelten. Coleman weist darauf hin, dass 
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Vertrauensentzug als Sanktionsmittel mitunter kostspielig für den Treugeber werden 
kann, da er so auf die Vorzüge der Kooperation verzichten muss: „Der von vielen Per-
sonen gleichzeitig vorgenommene Vertrauensentzug – eine Vertrauensabnahme – be-
schneidet drastisch das Handlungspotential derjenigen, denen vorher vertraut wurde.“57 
Diese beiden Faktoren – einerseits die Rufschädigung und andererseits Vertrauensent-
zug als Sanktion – haben wesentlichen Einfluss auf die Herausbildung einer Vertrau-
ensbeziehung. 
3.2.2.3. Diego Gambetta 
Gambetta bearbeitet den Vertrauensbegriff vor allem in Hinblick auf kooperatives Han-
deln und untersucht, inwiefern Kooperationen unabhängig von Vertrauen zustande 
kommen können. Für ihn definiert sich Vertrauen vor allem in der Erwartungshaltung 
des Treugebers – oder wie er es nennt – als ,bestimmten Grad der subjektiven Wahr-
scheinlichkeit„ mit der der Treugeber auf das Verhalten seines/r Gegenüber(s) blickt:  
„Trust (or, symmetrically, distrust) is a particular level of the subjective probability with 
which an agent assesses that another agent or group of agents will perform a particular ac-
tion, both before he can monitor such action (or independently of his capacity ever to be 
able to monitor it) and in a context in which it affects his own action.“58 
Vertrauen nach Gambetta ist kontextabhängig, bezieht sich auf eine spezifische Situ-
ation und kann als strategische Handlungsentscheidung verstanden werden. Auch bei 
Gambetta spielt der Gedanke an eine gute Reputation eine wesentliche Rolle, sich als 
vertrauenswürdige Person zu erweisen und gilt für ihn als anzustrebendes Gut. Ein Ak-
teur vertraut einem anderen Akteur, wenn er davon ausgehen kann, dass sich dieser er-
wartungsgemäß verhält. Nach Gambetta lässt sich Vertrauen durch diese Erwartungs-
haltung des Treugebers vollständig erfassen. In diesem Punkt stimmt er mit Hardin 
überein: „trust might be fully explicable as a capability or as a product of rational ex-
pectation“59. Auch bei Gambetta spielt die Unsicherheit, die durch die Freiheit des an-
deren, sich opportunistisch zu verhalten, entsteht, eine Rolle. Zusätzliche Informationen 
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über den anderen und sein vergangenes Verhalten erhöhen die Wahrscheinlichkeit, dass 
eine Kooperation zustande kommt. Auch Dasgupta kennzeichnet Vertrauen als „those 
circumstances, where an individual does not fully know the disposition (or motivation) 
of the person(s) with whom he is considering a transaction.“60  
Ähnliche Ansätze dieser Idee von Vertrauen als Erwartungshaltung bezüglich des 
Verhaltens anderer findet man auch bei Giddens, Barber, oder wie eben erwähnt, bei 
Dasgupta, der Vertrauen als „correct expectations about the actions of other people that 
have a bearing on one‟s own choice of action when that action must be chosen before 
one can monitor the actions of those others“61 beschreibt. 
3.2.3. Psychologie 
Innerhalb der psychologischen Vertrauensforschung wird zwischen verhaltensorientier-
ten und innerpsychischen Ansätzen unterschieden. 
Für den Psychoanalytiker Erik H. Erikson z.B. ist Vertrauen ein innerpsychischer 
Vorgang, dessen Ursprung er mit der Herausbildung des Urvertrauens bzw. Urmiss-
trauens
62




Verhaltenspsychologen arbeiten gerne mit Laborsituationen, wie dem Gefangenendi-
lemma, um Schlüsse auf das menschliche Verhalten in Bezug auf beispielsweise wirt-
schaftliche Interaktionen ziehen zu können. In diesem Zusammenhang wird Kooperati-
on als Vertrauen gedeutet, d.h. die beiden Begriffe werden synonym verwendet.
64
 
In Anlehnung an Luhmann sieht auch Petermann Vertrauen als einen Mechanismus 
zur Reduktion von Unsicherheiten, etwa hinsichtlich lückenhafter Information über den 
Kooperationspartner. Auf Grund der zeitlichen Verzögerung von Leistung und Gegen-
leistung und des damit verbundenen Vertrauensvorschusses, besteht gleichzeitig aber 
auch ein Risiko auf Seiten des Vertrauensgebers.  
Martin Schweer und Barbara Thies untersuchen Vertrauen vor allem in seiner Wir-
kung und Relevanz in Unternehmen – „zwischen Vorgesetzten und Mitarbeitern, zwi-
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  Dasgupta, 1988, S.51. 
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schen Organisationen und Kunden und zwischen den Organisationen selbst.“65 Ihrer 
Studie zufolge ist Angst vor Sanktionen hinderlich, da durch sie eigennütziges Verhal-
ten gefördert wird und die Übernahme von Verantwortung unrentabel erscheinen lässt. 
3.2.3.1. Julian B. Rotter 
Rotter definiert Interpersonales Vertrauen folgendermaßen: „Interpersonal trust is de-
fined as an expectancy held by an individual or a group that the word, promise, verbal 
or written statement of another individual or group can be relied upon.“66  
Er geht von einer generalisierten Erwartungshaltung aus, bei der mehrere Einzeler-
fahrungen verallgemeinert und verankert werden und sich so zum Gesamtkonstrukt 
Vertrauen zusammenfügen. Dabei unterscheidet Rotter vom Typ her high und low 
trusters, d.h. Personen, die anderen tendenziell vertrauensvoll, bzw. tendenziell miss-
trauisch gegenüberstehen. Diese Haltung behalten sie bei, solange sie nicht vom Gegen-
teil überzeugt werden, d.h. im Fall der high trusters ihr Vertrauen missbraucht wird und 
im Fall der low trusters ausreichend vertrauensfördernde Erfahrungen gemacht werden.  
Im Gegensatz zu Coleman, der Vertrauen als Situationsvariable betrachtet, ist es für 
Rotter ein erlerntes, aber messbares und stabiles Merkmal der menschlichen Persönlich-
keit. Ende der 60er Jahre entwarf Rotter mit der „Interpersonal Trust Scale“ (ITS) einen 
Fragebogen zur Bestimmung des generalisierten Vertrauens.67 Wie nicht schwer zu verste-
hen ist, ist ein solcher Fragebogen Gegenstand einiger kritischer Debatten.68 
3.2.3.2. Morton Deutsch 
Der US-amerikanische Sozialpsychologe wird auf Grund seiner einflussreichen Arbei-
ten im Bereich Konflikt- und Kooperationsforschung gerne vor allem von Seiten der 
ökonomischen Forschung rezitiert. Bei Deutsch steht der Risiko- oder Unsicherheitsas-
pekt im Mittelpunkt. Vertrauen ist für ihn – nicht wie z.B. bei Rotter ein stabiles Per-
sönlichkeitsmerkmal, sondern von den jeweiligen Umständen abhängig und stellt eher 
ein situationsabhängiges, kooperatives Verhalten dar. Deutsch betrachtet Vertrauen als 
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kooperatives und  risikoreiches Verhalten, indem sich der Vertrauensgeber gegenüber 
dem Vertrauensnehmer bewusst verwundbar zeigt.  
„An individual may be said to have trust in the occurrence of an event if he expects its 
occurrence and his expectation leads to behavior which he perceives to have greater nega-
tive motivational consequences if the expectation is not confirmed than positive motiva-
tional consequences if it is confirmed.“69 
Der Vertrauende gibt bewusst Kontrolle ab und zeigt sich durch den Akt des Ver-
trauens verwundbar, da ein potentieller Schaden den erreichbaren Gewinn übersteigt. 
Als Motivation, sich vertrauensvoll zu verhalten, nennt Deutsch soziale Anpassung, 
Arglosigkeit, Impulsivität, Tugend, Masochismus, Glauben, Risikoverhalten, Spiel und 
Zuversicht.
70
 Das Herausbilden einer Vertrauensbeziehung hängt von  mehreren Variab-
len ab, wie z.B. Erwartungshaltung, Vorerfahrung und Information oder Verhalten des 
Gegenübers. Eine wesentliche Rolle spielt nicht zuletzt die eigene Nutzenmaximierung. 
3.2.4. Philosophie 
Das Hauptaugenmerk traditionell-philosophischer Betrachtungen liegt vorwiegend auf 
den „Formen des intimen oder dichten Vertrauens„.71  
Schon die griechischen Philosophen der Antike haben sich mit dem Phänomen Ver-
trauen beschäftigt. Nach Demokrit soll nur dem Bewährten Vertrauen geschenkt wer-
den, vor allem in der Öffentlichkeit wird auf Anonymität und eine misstrauische Hal-
tung gesetzt.
72
 Konfuzius sieht Vertrauen als „Prinzip menschlichen Lebens schlecht-
hin“ und beschreit es ähnlich zu Luhmann als „notwendige Vorbedingung und Grundla-
ge aller menschlichen Beziehungen und Tugenden“73.  
Nach Rudolf Schottlaender resultiert Vertrauen „aus bisheriger Erfahrung und der 
Hoffnung auf das Gute im Menschen.“74 Schottlaender schreibt: „Das Vertrauen [...] 
gleicht dem Wissen insofern, als es auf Erfahrungen über Vergangenes beruht: gehabte 
Erlebnisse sind als Kenntnisfundament des Vertrauens. Zugleich aber gleicht Vertrauen 
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dem Glauben, denn es erstreckt sich auf die Betätigung des Spontanen in der Zu-
kunft.“75 Als innerer Zustand der Ruhe und Sicherheit stellt es einen positiven Selbstbe-
zug dar und basiert auf der „Korrelation zweier Freiheiten“76. Diese beiden Freiheiten 
sind einerseits die Freiheit zu Vertrauen und auf der anderen Seite die Freiheit zu defek-
tieren, beinhaltet also auch die Möglichkeit eines Vertrauensbruches.  
Auch Otto-Friedrich Bollnow sieht in Vertrauen eine Basis des menschlichen Lebens 
und die Bedingung jeglicher sozialen Interaktion: „Nur auf dem Boden eines Vertrauens 
ist Leben überhaupt möglich. Mißtrauen umgekehrt läßt das Leben vertrocknen und 
schließlich ganz ersterben.”77 
3.2.4.1. Thomas Hobbes 
Thomas Hobbes beschreibt in seiner Schrift Leviathan den Naturzustand als einen Zu-
stand ,gegenseitigen Misstrauens„, der aus den drei ,Konfliktursachen„ der menschli-
chen Natur entspringt: Konkurrenz, Misstrauen (lat. ,defensio„, engl. ,diffidence„) und 
Ruhmsucht.
78
 Das daraus resultierende menschliche Streben nach Gewinn, Sicherheit 
und Ansehen, bzw. Ehre gefährdet bei mangelndem oder fehlendem Vertrauen das sozi-
ale und gesellschaftliche Miteinander. Das Streben nach Gewinn entspringt dabei der 
Konkurrenz, das nach Sicherheit dem Misstrauen, und das nach Ansehen und Ehre der 
Ruhmsucht. Hobbes beschreibt den Naturzustand als einen ,Krieg aller gegen aller„ – 
bellum omnium contra omnes. Niemandem kann vertraut werden:  
„Hereby it is manifest that during the time men live without a common Power to keep 
them all in awe, they are in that condition which is called war, and such a war, as is of 
every man against every man. […] In such a condition there is no place for industry, be-
cause the fruit thereof is uncertain, and consequently […] no society, and which is worst 
of all, continual fear and danger of violent death, and the life of man, solitary, poor, nasty, 
brutish, and short.“79 
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Auch wenn sich Hobbes nicht ausdrücklich auf Vertrauen bezieht, so zeigen sich be-
reits hier Ansätze der, bei späteren Diskussionen immer wieder auftauchenden typi-
schen Aspekte des Vertrauensphänomens: Seine Funktion als  Reduktion sozialer Kom-
plexität sowie als Rahmenbedingung sozialer und wirtschaftlicher Interaktion und nicht 
zuletzt seine Relevanz für langfristig stabile soziale Beziehungen.
80
 Hobbes unter-
streicht, dass ein Vertrauen bei solchen Interaktionen nur vor dem Hintergrund von 
staatlich überwachten und durchgesetzten Sanktionsmechanismen zustande kommen 
kann. Ohne das Werkzeug der Sanktionierung würden die Menschen lediglich egois-
tisch und nutzenmaximierend handeln und somit ein Leben in permanenter Unsicherheit 
und Angst verbringen. Nach Hobbes Staatenlehre ist Vertrauen nur in Verbindung mit 
einem effektiven Regelwerk und einem mächtigen Staat denkbar.  
3.2.4.2. David Hume 
„Dein Korn ist heute reif, das meinige wird es morgen sein. Es ist für uns beide vorteil-
haft, daß ich heute bei dir arbeite und du morgen bei mir. Ich habe keine Neigung zu dir, 
und weiß, daß du ebenso wenig Neigung zu mir hast. Ich strenge mich daher nicht um 
deinetwillen an; und würde ich um meinetwillen, d. h. in Erwartung einer Erwiderung bei 
dir arbeiten, so weiß ich, daß ich enttäuscht werden und vergeblich auf deine Dankbarkeit 
rechnen würde. Also lasse ich dich bei deiner Arbeit allein. Und du behandelst mich in 
gleicher Weise. Nun aber wechselt das Wetter; wir verlieren beide unsere Ernte vermöge 
des Mangels an gegenseitigem Vertrauen und der Unmöglichkeit, uns einer auf den ande-
ren zu verlassen.“81 
David Humes Erntehilfe-Beispiel gleicht im Prinzip einem Vertrauensspiel: Beide Bau-
ern profitieren von der Erntehilfe des anderen – sich selbst kooperativ zu zeigen, verur-
sacht jedoch Kosten. Aus egoistischer Sicht erscheint jene Variante am besten, bei der 
sie Hilfe annehmen, aber nicht retournieren. Im Fall einer Hilfestellung, bei der ihr Ge-
fallen allerdings nicht retourniert wird, steigen sie am schlechtesten aus. Beide Bauern 
treffen ihre Entscheidung rein rational und vernünftig – jeder handelt in Hinblick auf die 
eigene Nutzenmaximierung und meidet Risiken. Das Ergebnis: Ein größerer persönli-
cher Schaden wird zwar auf beiden Seiten vermieden – allerdings bleibt auch der große 
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Gewinn aus. Sie müssen sich eingestehen, dass sie durch gegenseitige Hilfe einen höhe-
ren Erntegewinn erzielt hätten. 
 „In der Tat, beide können leicht einsehen, dass es generell besser wäre, sich gegenseitig 
in vergleichbaren Situationen zu helfen. Bemerkenswerterweise führen individuell ver-
nünftige Entscheidungen jedes Einzelnen aber nicht zu diesem aus kollektiver Sicht ver-
nünftigen und von jedem Einzelnen präferieren Ergebnis.“82 
  Hinsichtlich zukünftiger Interaktionen sieht sich nach Hume jeder „durch sein Inter-
esse gebunden, seine Versprechungen zu erfüllen: er darf nicht mehr erwarten, daß man 
ihm je wieder traut, wenn er sich weigert, das zu tun, was er versprochen hat“83. Hume 
sieht das Versprechen als „Sanktion des eigennützigen Austausches von Leistungen 
zwischen den Menschen.“84 Neben diesem – im eigenen Interesse liegenden – Reputati-
onsgedanken führt Hume aber auch eine rein moralische Motivation für vertrauensvol-
les Handeln an: das Sittlichkeitsgefühl. Ein Phänomen, das in enger Beziehung zu Hu-
mes Vertrauensbegriff steht, ist Sympathie.
85
 
Dieses Prinzip, das Hume mit seinem Beispiel der Erntehilfe aufzeigt, finden wir im 
Prinzip in allen Tauschsituationen mit zeitlich verzögerter Leistung-Gegenleistung, also 
in den meisten wirtschaftlichen Interaktionen. 
3.2.3. Gemeinsamer Kern 
Ludwig Wittgenstein hat in Bezug auf die Gemeinsamkeit der verschiedenen Spiele wie 
Brett-, Karten- oder Kampfspiele geschrieben: 
„Was ist allen diesen gemeinsam? – Sag nicht: ,Es muss ihnen etwas gemeinsam sein, 
sonst hießen sie nicht ›Spiele‹„ – sondern schau, ob ihnen allen etwas gemeinsam ist. 
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Denn wenn du sie anschaust, wirst du zwar nicht etwas sehen, was allen gemeinsam wä-
re, aber du wirst Ähnlichkeiten, Verwandtschaften sehen, und zwar eine ganze Reihe.“86 
Dem Phänomen Vertrauen wird eine durchgehend positive Konnotation zugeschrie-
ben und häufig wird es als Voraussetzung allen Lebens genannt: „Vertrauen ist eine 
grundlegende positive Beziehungsqualität zwischen Menschen“87 und „unser Lebens-
elixier“88. Das bedeutet, dass Vertrauen selbst positiv konnotiert ist, nicht aber, dass es 
in jeder Situation als bessere Wahl gilt oder dass jedem Vertrauen zu schenken ist. Auch 
wenn Vertrauen die Voraussetzung gesellschaftlichen Lebens darstellt und ohne ein 
solches kein soziales Leben möglich ist, gibt es dennoch Situationen, die ohne (echtes) 
Vertrauen auskommen. In diesen Fällen lösen vertrauensähnliche Mechanismen – wie 
Zuversicht oder Hoffnung – dessen Funktion ab. 
Den diversen Ansätzen gemein sind nach Petermann der Aspekt der Ungewissheit, 
das Bestehen eines gewissen (Rest-)Risikos, freiwilliger Kontrollverzicht und die zeitli-
che Perspektive, wonach Vertrauen stets auf die Zukunft gerichtet ist. Petermann be-
zieht sich in seiner Zusammenfassung auf Schlenker, Helm und Tedeschi, wonach auch 
diese die vier oben genannten Merkmale als die wichtigsten gemeinsamen vieler Defini-
tionen herausstreichen.
89
 Petermann schreibt wörtlich von einer ,mangelnden Beeinflus-
sung des Schicksals„ und einem ,freiwilligen oder erzwungenen Kontrollverzicht„. Auf 
diesen Punkt werde ich später noch näher eingehen und aufzeigen, dass es sich jedoch 
nur in Fällen des freiwilligen Kontrollverzichtes um echtes Vertrauen handelt.  
Ein häufig anzutreffendes Merkmal in Bezug auf die zeitliche Perspektive ist das der 
Information. Schon Simmel hat Vertrauen als einen ,mittleren Zustand zwischen Wissen 
und Nicht-Wissen„ gekennzeichnet: „Der völlig Wissende braucht nicht zu vertrauen, 
der völlig Nichtwissende kann vernünftigerweise nicht einmal vertrauen.“90 Welche 
Bedeutung Zusatzinformationen tatsächlich auf Vertrauen haben, werde ich an späterer 
Stelle noch untersuchen. Ein weiteres Kriterium, das in enger Verbindung mit der zeitli-
chen Dimension steht, ist das der riskanten Vorleistung und die damit wiederum einher-
gehende Verwundbarkeit des Treugebers. An dieser Stelle wird deutlich, wie sehr die 
einzelnen Punkte miteinander verwoben sind. Der Vertrauende macht sich durch den 
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Vertrauensakt verletzlich, da dieser stets ein gewisses Restrisiko birgt, auch wenn Ver-
trauen gleichzeitig die Wahlmöglichkeiten in unüberschaubaren Situationen erweitert. 
Häufig wird in diesem Zusammenhang das Argument gebracht, dass der Schaden bei 
Vertrauensbruch einen potentiellen Gewinn übersteigen würde. Von Seiten einiger Ra-
tional Choice Vertreter wird dieser Ansatz kritisiert. So ist bei Coleman, wie schon er-
wähnt, das Vertrauen umso größer, je kleiner das Risiko ist. 
Vor allem der Aspekt der Unsicherheit bezüglich des Handelns anderer ist für das 
Thema dieser Arbeit besonders interessant, sodass ich diesem Aspekt später noch ein 
eigenes Kapitel widmen werde.  
3.3. Merkmale 
So wie für komplexe, emergente Phänomene typisch, bilden sich auch in Bezug auf 
Vertrauen auf unterschiedlichen Ebenen Verfestigungen heraus, wie beispielsweise Ver-
trauen zwischen Individuen oder Gottvertrauen. 
Im folgenden Kapitel werde ich auf diverse Aspekte eingehen, die im Zusammen-
hang mit Vertrauen stehen und zudem in Hinblick auf Kooperationen und Handeln in 
unsicheren Situationen interessant sind. Eine disziplinenspezifische Analyse, wie sie im 
vorigen Kapitel angestellt wurde, ist für diese Arbeit absolut ausreichend, sodass nun 
damit begonnen werden kann, die Grenzen der Disziplinen verschwimmen zu lassen 
und von allen Seiten Input bezogen werden kann.  
3.3.1. Objektbezug: Interpersonales vs. Systemvertrauen  
In Anlehnung an Luhmann wird in soziologischen, aber auch ökonomischen Analysen 
in der Regel zwischen Vertrauen, das sich auf Personen bezieht und solchem, das auf 
Institutionen gerichtet ist, unterschieden. So wird individuelles Vertrauen häufig mit 
trust beschrieben, während das institutionelle dem englischen confidence  zugeordnet 
wird. In der Psychologie wird zusätzlich intrapersonales Vertrauen beim Aufbau des 
Selbst angeführt.
91
 Diesem Aspekt, sowie der Frage nach einem Ur-, Meta- oder Gott-
vertrauen werde ich in Bezug auf Kooperationen nicht weiter nachgehen. In Hinblick 
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auf klassische Kooperationen, aber auch in Bezug auf neue Interaktionsmedien, wie das 
Internet, sind besonders das interpersonale/ interpersonelle/ individuelle und das institu-
tionelle/ Systemvertrauen interessant. Vor allem in Situationen, in denen keine face-to-
face Kommunikation möglich ist oder in einem (relativ) anonymen Umfeld, wie bei-
spielsweise beim Online-Aktionshaus eBay, bekommen diese beiden Typen eine neue 
Bedeutung.  
In einem so komplexen Alltag wie dem unseren, kann Vertrauen nicht allein auf per-
sönlichen Beziehungen oder Bekanntschaften funktionieren. Auch wenn hinter jeder 
Institution einzelne Personen stehen, lässt sich in vielen Fällen keine direkte Ansprech-
person ausmachen. Durch das institutionelle Vertrauen, das sich auf Institutionen oder 
abstrakte Konstrukte, kurz auf ein System als Ganzes richtet, bleibt der Einzelne in un-
überschaubaren Situationen handlungsfähig.  
Interpersonales Vertrauen bezieht sich auf eine konkrete Person, ihre Werte und 
Normen. Objekte des Systemvertraues sind mit Institutionen oder Organisationen weni-
ger einzelne Personen, als soziale Konstrukte und die damit geregelten Rechte und 
Pflichten. Während bei personalem Vertrauen gemeinsame Überzeugungen und Ziele 
im Vordergrund stehen, vertraut man beim institutionellen Vertrauen auf die Beständig-
keit und Stabilität eines Systems, sowie seine Regeln.  
Personelles und institutionelles Vertrauen dürfen nicht als Gegensätze verstanden 
werden, die einander ausschließen. In der Praxis besteht in der Regel ein Mix aus bei-
den Formen, mit Schwerpunkt auf den einen oder anderen Aspekt.  
Den einzelnen Abhandlungen über Vertrauen ist eine ,Gerichtetheit„ von Vertrauen 
gemeinsam, d.h. Vertrauen hat immer einen Bezugspunkt, ein Ziel. Nach Lahno geht 
der Objektbezug von ,geistigen Akten und Bewusstseinszuständen„ auf Franz Brentano 
zurück: „Für Brentano haben alle mentalen Phänomene etwas Charakteristisches ge-
meinsam. Sie besitzen einen Inhalt und sind so auf etwas anderes, einen Gegenstand, 
gerichtet. Wenn ich denke, so denke ich immer etwas.“92 Dass Brentano psychische 
Phänomene als solche definiert, die „intentional einen Gegenstand in sich enthalten“93, 
ist für Lahno und Bieri nicht ohne Probleme.
94
 So ist Vertrauen möglicherweise nicht 
bloß personen- oder systemgerichtet, sondern zeichnet sich zusätzlich durch ein Ver-
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trauen in Vertrauen selbst aus. Nach Lahno besteht ein Unterschied zwischen dem Ge-
genstand des Vertrauens und Person als Vertrauensobjekt. Personen und Systeme kön-
nen durchaus als Objekte des Vertrauens aufgefasst werden, allerdings betont Lahno, 
dass es sich in diesem Fall um eine ,andere Art von Objekt„ handelt. Den Gegenstand 
des Vertrauens definiert er folgendermaßen:  
„Wer einem anderen vertraut, vertraut auf die Bereitschaft und den Willen des anderen, 
ein im weitesten Sinne geteiltes Gut zu wahren oder zu verwirklichen, oder einer Ver-
pflichtung nachzukommen, die aus gemeinsamen normativen Überzeugungen folgt. Er 
glaubt, dass die Tatsache, dass es sich um ein gemeinsam geschätztes Gut oder um eine 
moralische Verpflichtung handelt, Einfluss auf die Entscheidung des anderen hat oder 
zumindest haben sollte.“95 
3.3.2. Einseitiges vs. Zweiseitiges Vertrauen 
Echtes Vertrauen ist, wie sich zeigen wird, zweiseitiges Vertrauen. Einseitiges Vertrau-
en findet man vor allem in Fällen von Systemvertrauen, d.h. der Einzelne setzt sein Ver-
trauen in institutionalisierte Werte und Regelungen. Schweer und Thies betonen: „Eine 
Institution kann sich zwar als vertrauenswürdig erweisen, sie kann die Beziehung aber 
zunächst nicht über eigene Vertrauenshandlungen intensivieren oder gar initiieren.“96 
Abstrakte soziale Konstrukte können als solche kein Vertrauen schenken – das können 
nur die dahinter stehenden Personen.  
Im Gegensatz zum einseitigen Vertrauen ist beim beidseitigen jeder Akteur gleich-
zeitig Treugeber und –nehmer. Damit lässt sich zweiseitiges Vertrauen jedoch nicht 
einfach auf einseitiges Vertrauen bei beiden Akteuren reduzieren: „Wechselseitiges 
Vertrauen zwischen zwei Personen ist mithin mehr als nur einseitiges Vertrauen auf 
beiden Seiten. Es erfordert gemeinsames Bewusstsein wechselseitigen Wohlwollens.“97 
Nieder merkt an, dass es in Bezug auf Vertrauen keine Entweder-oder-Haltung gibt, 
sondern vielmehr verschiedene Stufen und Grade. Diese können bei Vertrauendem und 
Vertrautem durchaus in unterschiedlichem Ausmaß vorhanden sein – sozusagen eine 
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asymmetrische Verteilung von Vertrauen: „Wie stark das Vertrauen ist, hängt davon ab, 
in welcher Phase der Vertrauensbildung sich die beiden Partner befinden.“98 
3.3.3. Formen: situations- eigenschafts-, identifikationsbasiertes Vertrauen 
Trudy Govier schreibt über Vertrauen: „Trust is not an all-or-nothing thing. We may 
trust or distrust to various degrees (we may trust some people more than others).“99 
Auch Margit Osterloh und Antoinette Weibel beschreiben Vertrauen als einen dynami-
schen Prozess, der sich häufig erst entwickeln muss und im Laufe einer Beziehung ver-
ändern kann: „Je nach Dauer und Intensität einer Beziehung bezieht sich das Vertrauen 
entweder auf die Kooperationssituation, auf die wahrgenommene Vertrauenswürdigkeit 
oder auf gemeinsam geteilte Normen der Partner.“100 Sie unterscheiden somit instru-
mentelles oder situationsbasiertes Vertrauen von eigenschafts- und identifikationsba-
siertem Vertrauen.  
Bei situationsbasiertem oder instrumentellem Vertrauen handelt es sich streng ge-
nommen weniger um echtes Vertrauen, als um risikobewusstes Handeln. Diese Situati-
on trifft man in der Praxis häufig bei der Zusammenarbeit von Spezialisten in einem 
Team an, welche in Hinblick auf die Maximierung des gemeinsamen Arbeitsergebnisses 
kooperieren.
101
 Osterloh und Weibel führen hierzu das Beispiel einer Projektarbeit an, 
bei der zwei Kollegen mit unterschiedlicher Spezialisierung den erzielten Gewinn tei-
len.
102
 Auf Grund des gegenseitigen Halbwissens über die Fachkenntnisse des anderen 
und des eigennützigen Gewinninteresses ist ein ,Trittbrettfahrer-Verhalten„ für beide 
Seiten verlockend. Im Sinne eines maximalen Gewinns bei minimaler Anstrengung be-
ruht eine mögliche Kooperation in diesem Fall vorwiegend auf Kalkulation und wird 
aufrechterhalten, solange die Kosten den Gewinn nicht übersteigen. Es wird weniger die 
für Vertrauenssituationen typische riskante Vorleistung im strengen Sinn getätigt, als 
rational kalkuliert. Kooperationsfördernd ist in diesen Fällen zudem der Gedanke an 
eine gute Reputation, vor allem, wenn eine zukünftige Zusammenarbeit mit derselben 
oder derjenigen bekannten Person denkbar ist.  „Ein Rufverlust wiegt umso schwerer, je 
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stärker die Parteien in umfassenden Netzwerken eingebunden sind.“103 Der ,Schatten 
der Zukunft„ kann in Hinblick auf mögliche gewinnversprechende Interaktionen in der 
Zukunft eine kooperative Haltung in der Gegenwart fördern.  
Dieses ,unechte„ situationsbasierte Vertrauen ist bei wiederholter Interaktion oft die 
Grundlage für Formen des ,echten„ Vertrauens. Dazu zählen Osterloh und Weibel ei-




Der Übergang vom situationsbasierten zum eigenschaftsbasierten Vertrauen ist flie-
ßend. Durch wiederholtes Aufeinandertreffen werden Informationen über den anderen 
generiert. „In trusting another person whom whe know, our expectations are typically 
bases on our experience with him or her and what we know from that experience.“105 
Erfahrungen aus der Vergangenheit dienen als Grundlage für eine mögliche Vertrau-
ensvergabe in der Gegenwart und die daraus resultierte Erfahrung wiederum als Basis 
für zukünftige Interaktionen. Wiederholungen führen zu subjektiven Vertrauenserwar-
tungen. Ausgehend von bisherigen Begegnungen wird die Vertrauenswürdigkeit der 
anderen Person eingeschätzt und eine spezifische Erwartung hinsichtlich ihres Verhal-
tens herausgebildet: „Eigenschaftsbasiertes Vertrauen entsteht, wenn wir erwarten, dass 
uns der Vertrauensnehmer nicht schadet bzw. sich unser Wohlergehen sogar etwas kos-
ten lassen würde.“106 Kompetenz-, Integritäts- und Benevolenzerwartungen bilden die 
Basis für diese eigenschaftsbasierte Erwartungshaltung. In Bezug auf Ersteres spielen 
vor allem Fach- und soziale Kompetenz eine Rolle, wobei man vor allem erstere mit 
dem bereits beschriebenen Zutrauen in die Fähigkeiten eines anderen vergleichen kann. 
Die Integritätserwartung bezieht sich auf den Stellenwert von Normen und Werten beim 
Gegenüber, d.h. auf die Erwartung, dass der andere sein Verhalten an gemeinsam geteil-
ten Werten ausrichtet: „Er tut dies auch dann, wenn Normverletzungen nicht entdeckt 
werden können und, wenn Belohnung oder Bestrafung, sowie gegebenenfalls sogar die 
Anerkennung ausbleiben.“107  
Gegenstand der Benevolenzerwartungen ist das vom Vertrauensgeber eingeschätzte 
Wohlwollen des Vertrauensnehmers, d.h. wie sehr der andere an meinem Wohlwollen 
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interessiert scheint. Handelt mein Gegenüber rein egoistisch oder berücksichtigt er auch 
meine Interessen? Im Idealfall nimmt mit der Beziehungstiefe die Benevolenz zu und 
man erwartet, dass der andere nicht bloß egoistische Motive hat, sondern „ab und an die 
eigenen Interessen zurückstellt und unser Wohl im Auge hat.“108 Im Vordergrund steht 
nicht mehr, wie beim situationsbasierten Vertrauen, die Kosten-Nutzen-Frage, sondern 
ein längerfristiges Interesse an der Beziehung.  
Bestehen auf beiden Seiten Integritäts- und Benevolenzerwartungen, verfestigt sich 
eigenschaftsbasiertes Vertrauen zu identitätsbasiertem. Dafür muss sich sowohl der 
Treunehmer als auch Treugeber mit den Werten, Zielen und Bedürfnissen des jeweils 
anderen identifizieren, so dass nicht mehr das Eigeninteresse im Vordergrund steht, 
sondern ein gemeinsam geteiltes Ziel. 
Identifikationsbasiertes Vertrauen ist das Ergebnis wiederholter Interaktion und baut 
auf eigenschafts-, und dieses auf situationsbasiertem Vertrauen auf. Situationsbasiertes 
als ,unechtes„ Vertrauen beruht auf rationaler Kalkulation. In diesen Fällen ist Koopera-
tion auch ohne Vertrauen möglich. Durch Informationsgenerierung entsteht eigen-
schaftsbasiertes Vertrauen, das resistenter gegenüber Vertrauensbrüchen ist. Kleinere 
Rückschläge werden leichter verziehen, im schlimmsten Fall reduziert sich die Bezie-
hung wieder auf situationsbasiertes Vertrauen. Identifikationsbasiertes Vertrauen bedeu-
tet eine Identifikation mit den Werten und Zielen des Gegenübers, im Mittelpunkt steht 
das ,Wir„. Es ist die stabilste Form von Vertrauen, die nur durch einen gravierenden 
Vertrauensbruch aufgelöst werden kann. Ist dies der Fall, „verliert die betrogene Person 
nicht nur das Vertrauen, sondern entwickelt auch starke negative Emotionen. Zusam-
menarbeit ist dann unter Umständen nicht einmal mehr auf der Basis von situationsba-
siertem Vertrauen möglich.“109 
In Anlehnung an die vier
110
 elementaren sozialen Beziehungstypen des Kultur-
anthropologen Alan Fiske erstellen Osterloh und Weibel ein Phasenmodell der Vertrau-
ensbeziehungen. Danach bildet situationsbasiertes Vertrauen die Grundlage anonymer 
Marktbeziehungen. Eigenschaftsbasiertes Vertrauen ist als Reziprozitätsbeziehung ein 
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3.3.4. Motivation: Extrinsisch vs. Intrinsisch 
In Bezug auf die Motivation, Vertrauen zu schenken, unterscheiden Osterloh und Wei-
bel zwischen extrinsischer und intrinsischer. „Extrinsische Motivation ist auf Beloh-
nung oder Bestrafung gerichtet.“112 Die Bedürfnisbefriedigung erfolgt indirekt über ei-
nen Art ,Zwischenhändler„. Ein klassisches Beispiel dafür ist Geld als Zahlungsmittel. 
Die Motivation, einer bestimmten Arbeit nachzugehen, ist (unter anderem) extrinsisch 
motiviert. Die Bedürfnisbefriedigung erfolgt erst in einem zweiten Schritt durch das 
verdiente Geld.  
In Bezug auf Vertrauenshandlungen sprechen Osterloh und Weibel von 
,Vertrauensfassaden„.113 Fälle von extrinsischer Motivation wären beispielsweise, sich 
so lange vertrauenswürdig – oder besser gesagt kooperativ – zu verhalten, als der eigene 
Nutzen überwiegt, oder bis ein gewisses Ziel erreicht ist. Auf Basis reiner extrinsischer 
Motivation kann somit kein echtes Vertrauen entstehen – hier handelt es sich vielmehr 
um opportunistisches Verhalten.  
„Intrinsische Motivation ist auf Aktivitäten ausgerichtet, die um ihrer selbst willen 
ausgeführt werden“114. Sie ist – im Gegensatz zur extrinsischen – nicht auf Belohnung 
oder Bestrafung ausgelegt, sodass die Bedürfnisbefriedigung auf direktem Wege erfolgt.  
Osterloh und Weibel unterscheiden intrinsische Motivation, die ,eigennützig auf den 
eigenen Spaß gerichtet„ ist, von solcher, die ,prosozial auf das Wohlbefinden anderer 
Menschen gerichtet„ ist.115 Als Beispiele führen sie Freizeitbeschäftigungen wie das 
Lesen eines spannenden Buches, Musizieren oder Schifahren an: „Die Tätigkeit als sol-
che vermittelt das Vergnügen, nicht das Erreichen des Ziels.“116  
In den Bereich der intrinsisch-prosozialen Motivation fallen ehrenamtliche Tätigkei-
ten, bei denen das Bedürfnis im Vordergrund steht, etwas ,Gutes„ zu tun. Soziale Nor-
men und Werte stellen Handlungsmaxime um ihrer selbst willen dar und „[d]as Wohl-
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ergehen der Mitmenschen geht in die eigenen Präferenzen ein.“117 Altruismus und Re-
ziprozität sind beides Formen intrinsischer Motivation.  
Bei der altruistischen oder auch unkonditional prosozialen Motivation
118
 stellt der 
Betreffende – unabhängig vom eigenen – das Wohlbefinden anderer in den Mittelpunkt. 
Er handelt uneigennützig und selbstlos und würde beispielsweise bei einer Spendenak-
tion den gespendeten Betrag an die Notwendigkeit anpassen, d.h. umso mehr geben, je 
größer der Bedarf an Hilfe ist.  
Im Falle der reziproken oder konditional prosozialen Motivation wird das eigene 
Verhalten von dem der anderen beeinflusst. Das bedeutet, man verhält sich hilfsbereit, 
wenn man selbst Hilfe angeboten bekommt oder wenn sich auch andere hilfsbereit ver-
halten. Im ersten Fall handelt es sich um individuelle, im zweiten um generalisierte Re-
ziprozität. Hier würde der Betreffende einen höheren Betrag beisteuern, wenn das auch 
die anderen Spender täten. Das eigene Handeln ist abhängig vom kooperativen Verhal-
ten anderer. 
In Anlehnung auf Meier schreiben Osterloh und Weibel, dass empirischen Feldunter-
suchungen zufolge generalisierte Reziprozität bzw. konditionale Kooperationsbereit-
schaft einen zentraleren Moment im Spendenverhalten darstellen, als Altruismus.
119
  
3.3.5. Zeitliche Dimension: Retrospektiv vs. Prospektiv 
Bei nahezu allen Abhandlungen stellt der zeitliche Aspekt ein wesentliches Merkmal 
bei der Herausbildung von Vertrauen dar. Ob es nun darum geht, die Komplexität der 
Zukunft durch den Vertrauensakt zu reduzieren, eine riskante Vorleistung zu tätigen 
oder auf Grund vergangener Erfahrungen zu handeln – sämtliche Ausführungen zum 
Thema Vertrauen betonen den Faktor Zeit. 
Christoph Bosshardt unterscheidet Vertrauen in Interaktionen hinsichtlich der zeitli-
chen Perspektive in Vertrauen als Bestands- und Vertrauen als Unsicherheitsvariable.
120
 
Vertrauen als Bestandvariable, auch retrospektives Vertrauen, ist auf die Vergangenheit 
gerichtet und lässt sich am besten mit der bereits behandelten Vertrautheit beschreiben. 
Es „basiert auf direkt oder indirekt erworbenen Informationen über die Vergangenheit 
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und bildet somit einen Bestandteil des Wissens bzw. ein Korrelat der Sicherheit.“121 
Obwohl es auf in der Vergangenheit gemachten Erfahrungen und Wissen beruht, ist der 
eigentliche Akt des Vertrauens an die Gegenwart gebunden.  
Das Vertrauen selbst ist als Unsicherheitsvariable oder prospektives Vertrauen auf 
die Zukunft gerichtet und meint eine im Luhmannschen Sinne riskante Vorleistung. Es 
ermöglicht aber auch den Umgang mit Unsicherheits- und Risikofaktoren sowie Kon-
tingenz im Sinne der Ungewissheit gegenüber zukünftiger Ereignisse.  
Retrospektives und prospektives Vertrauen sind chronologisch betrachtet weniger an 
entgegengesetzten Polen der Zeitachse anzusiedeln, sondern stehen in permanenter 
Wechselwirkung. „Grundlage allen Vertrauens ist vielmehr die Gegenwart als dauern-
des Kontinuum im Wechsel der Ereignisse als Gesamtheit der Bestände, an denen Er-
eignisse sich ereignen können.“122 Wir handeln auf die Zukunft gerichtet, aber auf 
Grundlage von Erfahrungen, die wir in der Vergangenheit gemacht haben, wobei die 
Handlung selbst in der Gegenwart stattfindet. Die gegenwärtige Zukunft ist somit die 
zukünftige Vergangenheit und bildet als Erfahrung die Grundlage für jedes weitere 
Handeln. 
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4.  VERTRAUEN UND UNSICHERHEIT 
Unabhängig von den fachspezifischen Eigenheiten der jeweiligen Begriffsbestimmun-
gen, findet man bei allen Definitionen eine gemeinsame Komponente: Ohne Unsicher-
heit und Risiko ist Vertrauen weder möglich, noch nötig.  Diese beiden  Parameter wer-
den disziplinenübergreifend allgemein als wesentliche Merkmale von Vertrauenssituati-
onen angeführt. Bei fast allen Autoren stellt die Vertrauenshandlung einen Akt der Risi-
koübernahme dar. Luhmann spricht von ,riskanter Vorleistung„ und ,Reduktion von 
Unsicherheit„ und auch für Lahno ist die Unsicherheit, „die mit vertrauensvollen Ent-
scheidungen verbunden ist und die letztlich durch Vertrauen überwunden wird“123, cha-
rakteristisch für Vertrauenssituationen. Stellvertretend und stark vereinfacht können 
Situationen, die unter die Kategorie ,Vertrauensprobleme„124 fallen, folgendermaßen 
beschrieben werden:  
Eine Person A steht, in Interaktion mit einer Person B, vor einer Handlungsentschei-
dung mit zwei Möglichkeiten – c und d. Die Handlung c macht ihn verletzlich gegen-
über der Person B, verspricht aber den größeren Gewinn (für beide). In diesem Fall ent-
scheidet allerdings die Handlung von B, ob ein Schaden oder ein Gewinn entsteht. Mit 
der Entscheidung für d ist – unabhängig davon, wie B entscheidet – kein, bzw. nur ein 
geringer Schaden verbunden, allerdings ist auch der Gewinn (für beide) geringer. A 
muss seine Wahl unabhängig vom Wissen über B´s Entscheidung treffen – es ist eine 
Entscheidung unter Unsicherheit, verbunden mit einem gewissen Risiko. 
In diesem Zusammenhang heißt ,Vertrauensproblem„ noch nicht, dass tatsächlich 
Vertrauen im Spiel ist. Ein Vertrauensproblem dieser Art kann als Ausgangssituation 
verstanden werden, die im Falle von c entweder durch Vertrauen, oder rein rationales 
Entscheiden bewältigt werden kann. Die Handlung d wäre demnach Defektion.  
An diesem Punkt kann Kritik gegenüber vielen ökonomischen Theorien angesetzt 
werden, die im Falle von c, ein kooperatives Handeln als Vertrauen deuten. Warum das 
nicht der Fall sein kann, soll im Weiteren noch geklärt werden. Zuerst werde ich jedoch 
auf die Rahmenbedingungen solcher Vertrauensprobleme eingehen, die allgemein als 
Situationen der Unsicherheit beschrieben werden. 
                                                 
123
  Lahno, 2002, S.102. 
124
  Der Begriff ,Vertrauensproblem„ stammt von Lahno. Dort ist auf S. 33 ein ähnliches Beispiel zu fin-
den. 
4.  Vertrauen und Unsicherheit 






4.1. Unsicherheit vs. Risiko: Entscheiden und Handeln unter dem Un-
sicherheits- bzw. Risiko-Aspekt  
Unsicherheit, Ungewissheit und Risiko werden, ähnlich den dem Vertrauen verwandten 
Begriffen, in der Alltagssprache oft synonym verwendet. Auch in der Fachliteratur wird 
in der Regel auf eine strenge Differenzierung verzichtet, wie Ripperger anmerkt: „Ein 
einheitliches Verständnis von Unsicherheit und Risiko existiert nicht, vielmehr werden 
unter diesen Begriffen eine Vielzahl unterschiedlicher Bedeutungen subsumiert.“125 In 
der Regel wird Unsicherheit jedoch als Überbegriff von Risiko behandelt. In Zusam-
menhang mit Vertrauen beziehen sich sowohl Risiko als auch Unsicherheit auf eine 
ungewisse Zukunft, wobei Unsicherheit in der Regel eher neutral konnotiert wird, wäh-
rend beim Risiko der Schadensaspekt im Vordergrund steht. Der ökonomische Ent-
scheidungsansatz unterscheidet in Anlehnung an Frank H. Knight zudem zwischen einer 
Entscheidung unter Risiko und einer Entscheidung unter Unsicherheit. Im ersten Fall 
besteht vollständige Kenntnis der Wahrscheinlichkeitsverteilung, während im zweiten 
die Information über die Wahrscheinlichkeitsverteilung unvollständig ist. Nach Knight 
ist Risiko demnach ,berechenbarer„, z.B. mit Hilfe der Wahrscheinlichkeitstheorie:  
„The practical difference between the two categories, risk and uncertainty, is that in the 
former the distribution of the outcome in a group of instances is known (either trough 
calculation a priori or from statistics of past experience), while in the case of uncertainty 
this is not true, the reason being in general that it is impossible to form a group of in-
stances, because the situation dealt with is in a high degree unique“126. 
Beim Werfen einer Münze kann dem Ergebnis ,Kopf„ eine gewisse Wahrscheinlich-
keit zugerechnet werden. Die Entscheidung ,Kopf oder Zahl„ wird durch ein gewisses 
Risiko gekennzeichnet, das Ergebnis ist aber eine ,Entweder-Oder„ Möglichkeit.  
Unsicherheit ist im Vergleich zu Risiko komplexer, die möglichen Ausgänge und 
Entwicklungen einer Situation schwerer vorhersehbar. Die Folgen einer Handlungsent-
scheidung können mitunter weitreichend sein und unvorhersehbare Konsequenzen ha-
ben. Luhmanns Beispiel der riskanten Vorleistung zeigt zudem, dass sich Risiko vor-
wiegend auf eine bereits getätigte Handlungsentscheidung bezieht, während Unsicher-
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heit unabhängig einer Entscheidung besteht. Die Komplexität der Welt bildet die Basis 
sämtlicher Interaktionen. Durch den Akt des Vertrauens wird eine riskante Vorleistung 
getätigt, um Unsicherheiten zu reduzieren. Die Handlung selbst, die ein Vertrauender 
setzt und mit der er sich verletzlich macht, ist eine Risikohandlung. Sie wird vor dem 
Hintergrund der Unsicherheit getroffen und eine solche Entscheidung in Unsicherheit 
zeichnet sich dadurch aus, dass ihre Auswirkungen nicht nur durch die Entscheidung 
eines Akteurs beeinflusst werden. Sie wird zusätzlich durch Faktoren bestimmt, die sich 
seinem Einfluss entziehen. Für das Thema dieser Arbeit ist demnach vor allem der Beg-
riff der Unsicherheit interessant.  
„,Vertrauensprobleme„ sind besondere Situationen, in denen die Folgen der Handlungs-
entscheidungen eines Akteurs von den Entscheidungen eines zweiten Akteurs abhängig 
sind. Weil der erste Akteur die Entscheidungen des zweiten nicht unmittelbar kontrollie-
ren kann, handelt es sich um Situationen der Entscheidung mit Unsicherheit.“127 
Vertrauen wird allgemein als ein Mechanismus zur Komplexitätsreduktion oder Re-
duktion von Unsicherheiten gesehen. Diese Definition alleine ist jedoch nicht befriedi-
gend. Handlungskompetenz in unüberschaubaren Situationen kann bis zu einem gewis-
sen Grad auch durch Zusatzinformationen, Regeln und Sanktionen gesichert werden.  
Es drängt sich die Frage auf, ob Vertrauen nicht vielmehr ein Umgehen mit Unsi-
cherheiten, als ein bloßes Reduzieren dieser ist, bzw., ob ein solcher Unterschied zwi-
schen dem Reduzieren und dem Umgang mit Unsicherheiten ein Unterschied ist, der 
den entscheidenden Unterschied macht. 
Bevor ich jedoch der Frage nachgehe, inwiefern Vertrauen ein Umgehen mit Unsi-
cherheiten ermöglicht, sollen zunächst die Quellen der Unsicherheit näher beleuchtet 
werden. In der Praxis tritt in der Regel ein Mix aus den verschiedenen nachfolgenden 
Formen auf, da sie in einer gewissen Wechselwirkung miteinander stehen und ihre 
Grenzen verschwimmen. In Bezug auf Vertrauen ist es jedoch aufschlussreich, sie ge-
sondert zu betrachten, da nicht jeder Unsicherheitstyp Vertrauen als Überwindungsme-
chanismus erfordert.  
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4.2. Formen der Unsicherheit 
4.2.1. Objektive vs. Subjektive Unsicherheit  
Der Unterschied zwischen objektivem und subjektivem Vertrauen lässt sich besonders 
gut an folgendem Beispiel
128
 erläutern: Eine Urne enthält drei rote und sieben weiße 
Kugeln. Das Spiel kann in zwei Formen gespielt werden. In der ersten Variante kennt 
der Akteur die Anzahl der Kugeln beider Farben, in der zweiten nicht. In diesem Fall ist 
ihm bloß die Gesamtanzahl aller Kugeln in der Urne bekannt. In beiden Fällen bedeutet 
das Ziehen einer roten Kugel Gewinn, das Ziehen einer weißen, dass er das Spiel verlo-
ren hat.  
In der ersten Spielvariante steht der Spieler vor einer Situation objektiver Unsicher-
heit. Diese wird dadurch verursacht, dass der Spieler die Anzahl der Kugeln beider Far-
ben zwar kennt, das Ziehen der von ihm gewünschten roten Kugel jedoch dem Zufall 
unterliegt. Es besteht eine objektive Unsicherheit, trotz vollständiger Information. Die-
ses Beispiel ist vergleichbar mit dem oben genannten Münzspiel ,Kopf-oder-Zahl„. 
Knight würde hier von einer Entscheidung unter Risiko sprechen. Die Wahrscheinlich-
keitsverteilung für Gewinn und Verlust ist bekannt oder könnte zumindest errechnet 
werden, trotzdem kann der Ausgang des Spieles nicht vorhergesagt werden. Er unter-
liegt dem Zufall. 
Im zweiten Fall besteht Unsicherheit in Bezug auf die Wahrscheinlichkeitsverteilung 
selbst. Der Spieler weiß, dass zehn Kugeln im Spiel sind und ihn das Ziehen einer roten 
gewinnen lässt. Über die Aufteilung der Farben kann er allerdings nur spekulieren. Er 
befindet sich in einer Situation subjektiver Unsicherheit. Ausschlaggebend bei dieser 
Art von Unsicherheit ist demnach nicht (nur) der Zufall, sondern der Informationsman-
gel und die Möglichkeit eines – Ripperger nennt es – Irrtums.129 Irrtum wird hier als 
menschliche Schwäche verstanden, Informationen richtig zu verarbeiten und steht in 
engem Zusammenhang mit Komplexität. Der Spieler kennt die Anzahl der beiden Far-
ben nicht und kann die bestehende Unsicherheit daher nur abschätzen. Schätzt der Spie-
ler die Anzahl der roten Kugeln höher ein, als gegeben, würde er die mit dem Ziehen 
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der richtigen Kugel verbundene Unsicherheit als niedriger einschätzen, als sie tatsäch-
lich ist. Im Fall, dass sich weniger rote Kugeln in der Urne befinden, würde er die Unsi-
cherheit höher einschätzen, als tatsächlich gegeben. Das könnte beispielsweise dann 
eine Rolle spielen, wenn er sich vor Spielantritt für einen von ihm gewählten Wettein-
satz entscheiden müsste. Ripperger differenziert in diesem Zusammenhang zwischen 
„objektiver Unsicherheit als Dimension der Welt und subjektiv erfahrener Unsicherheit 
als Dimension des Menschen, der in dieser Welt agiert.“130 
Angewandt an das Problem des Vertrauens ist es wichtig, den springenden Punkt be-
züglich subjektiver Unsicherheit nicht misszuverstehen. Subjektive Unsicherheit ist 
zwar an einen Informationsmangel gebunden, dieser allein ist für das Vertrauensprob-
lem jedoch nicht ausschlaggebend. Im Urnenbeispiel kann sie durch Zusatzinformatio-
nen auf eine objektive Unsicherheit reduziert werden. Wie sich im Weiteren zeigen 
wird, ist das in Bezug auf ein menschliches Gegenüber schwieriger.  
Vorerst ist es wichtig, festzuhalten, dass eine Entscheidungssituation als subjektiv 
riskanter bewertet wird, wenn Unsicherheit nicht nur in Bezug auf das Ergebnis besteht, 
sondern auch hinsichtlich der Konsequenzen. Das ist vor allem dann der Fall, wenn die-
se nicht von einer Person alleine abhängen, sondern, wie sich im Folgenden zeigen 
wird, zusätzliche Faktoren im Spiel sind.  
4.2.2. Exogene vs. Endogene Unsicherheit 
In der Praxis trifft man häufig auf Situationen, die komplexer sind als das Urnenbei-
spiel. In diesen Fällen beeinflusst nicht nur die jeweilige Person das Ergebnis. Die Kon-
sequenzen ihrer Handlungsentscheidung sind häufig von Faktoren abhängig, die sich 
ihrem Einflussbereich entziehen. Diese Faktoren lassen sich in zwei Kategorien eintei-
len: in exogene und endogene Unsicherheiten.  
„Während die Ursache einer unsicheren Erwartung das Unterscheidungskriterium zwi-
schen objektiver und subjektiver Unsicherheit bildet, ist deren Gegenstand das Kriterium 
für die Trennung zwischen exogener und endogener Unsicherheit. Sowohl exogen als 
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auch endogen unsichere Ereignisse können jeweils auf objektiver und auf subjektiver Un-
sicherheit beruhen.“131 
Das bedeutet, dass die Faktoren selbst, die ein mögliches Ergebnis beeinflussen, 
exogener oder endogener Art sein können. Exogene Faktoren sind Umwelteinflüsse wie 
das Wetter, aber auch makroökonomische Schocks wie Wechselkurse oder Rohstoff-
preise.
132
 Ereignisse exogener Unsicherheit entziehen sich jeglichem (direkten) Einfluss 
einer Person.  
Endogene Unsicherheiten werden in der Interaktion mit anderen Personen relevant. 
Ripperger führt das Beispiel von Robinson Crusoe an, der auf seiner einsamen Insel 
ausschließlich mit exogenen Unsicherheiten zu tun hat.
133
 Erst mit dem Auftreten von 
Freitag kommt er in Situationen endogener Unsicherheit. Robinsons Bewusstsein darü-
ber, dass die Handlung von Freitag einen wesentlichen Einfluss auf den Weitergang der 
gemeinsamen Interaktion hat, beeinflusst seine Überlegungen. Endogene Unsicherheit 
ist demnach an eine Interaktion mit anderen Akteuren gebunden und bezieht sich auf die 
möglichen Entscheidungen des Gegenübers, wenn diese einen Einfluss auf die Folgen 
der Interaktion haben und somit im Vorfeld die eigene Handlungsentscheidung beeinf-
lussen. Für das Phänomen Vertrauen ist eine genauere Betrachtung dieser Art von Unsi-
cherheit interessant.  
4.3. Die Handlungen des Gegenübers 
Der Faktor Unsicherheit stellt ein wesentliches Merkmal sowohl von Vertrauenssitua-
tionen als auch Kooperationen dar. In der sozialen Interaktion mit anderen ist vor allem 
jene Art von Unsicherheit relevant, die sich auf mögliche Handlungsentscheidungen des 
Gegenübers bezieht. Der Akteur kann die Entscheidung des anderen weder beeinflus-
sen, noch wissen, welche Wahl dieser treffen wird. Dennoch muss er eine Entscheidung 
treffen, deren Ergebnis unter Umständen von der Entscheidung des Gegenübers abhän-
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gig ist. Im Detail kann unterschieden werden in Unsicherheiten bezüglich der Hand-
lungsmotive, bzw. Anreize einer Person, und einer solchen, die sich auf die Meinungen 
und Überzeugungen des anderen bezieht.
134
  
4.3.1. Handlungsmotive und –anreize 
Potentielle Situationen des Vertrauens, wie auch mögliche Kooperationen werden durch 
eine Unsicherheit gekennzeichnet, die aus der Handlungsfreiheit des anderen herrührt. 
Die erste Art einer solchen Unsicherheit bezieht sich auf die Handlungsmotive und -
anreize einer Person und richtet sich auf ihre Absichten und Ziele. Problemstellungen 
diesbezüglich finden sich in sämtlichen wirtschaftlichen bzw. generell in sozialen Inter-
aktionen. Somit findet man diese Art der Unsicherheit auch in Vertrauensproblemen. 
Das bedeutet jedoch nicht, dass zu ihrer Überwindung auch tatsächlich Vertrauen erfor-
derlich ist. 
Morton Deutschs einfache Vertrauensspiele (trust games)
135
, die er den Versuchsper-
sonen in Form von Bimatrixspielen vorlegte, wären ein Beispiel solcher Situationen, in 
denen sich die Unsicherheit auf die Handlungsantriebe einer Person richtet. Und auch 
Humes Erntehilfe-Beispiel entspricht in seiner Struktur einem einfachen Vertrauens-
spiel. Die Matrix dieser Beispiele weist dieselbe Form auf, wie die des einfachen Ge-
fangenendilemmas
136
, welches ich in einem eigenen Kapitel genauer behandeln werde. 
Vorweg kann an dieser Stelle gesagt werden, dass Dilemmaspiele, die sich rein auf die 
Absichten und Ziele des Gegenübers richten, stets eine sogenannte dominante Strategie 
aufweisen und damit nicht unbedingt durch Vertrauen aufgelöst werden müssen. In vie-
len Fällen können Kooperationen durch vernunftbasiertes Entscheiden zustande kom-
men, selbst wenn die dominante Strategie ,Defektion„ vorschreibt.  
Unsicherheit, die sich auf die Handlungsantriebe des Gegenübers richtet, spielt in Si-
tuationen echten Vertrauens zwar eine Rolle, kann das Phänomen jedoch nicht gegen-
über kooperativem Verhalten abgrenzen, da diese Unsicherheit durch kalkuliertes Risi-
koabwägen überwunden werden kann. 
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4.3.2. Meinungen und Überzeugungen 
Vor allem Unsicherheit hinsichtlich der Meinungen und Überzeugungen anderer kann, 
wie sich im Folgenden zeigen wird, nicht allein mit Hilfe von z.B. Zusatzinformationen 
überwunden werden. Deshalb ist vor allem diese Art von Unsicherheit für wechselseiti-
ges Vertrauen interessant.  
Das Entscheidungsproblem, dass Unsicherheiten allein hinsichtlich der Handlungs-
ziele des Gegenübers erzeugt, verlangt noch nicht nach einem Vertrauensakt. Diese Si-
tuationen können mit Hilfe reiner Rationalität bewältigt werden, selbst wenn ein gewis-
ses Restrisiko bestehen bleibt. Vertrauen kann demnach nicht allein durch Unsicherhei-
ten bezüglich der Absichten des Treuhänders erklärt werden, jedenfalls nicht, insofern 
sie unabhängig von denen des Treugebers sind. 
„Das Problem der Unsicherheit ändert sich jedoch fundamental, wenn es dabei um Über-
zeugungen des Treuhänders geht, die sich ihrerseits auf die Überzeugungen des Treuge-
bers richten. Unter solchen Bedingungen kann eine merkwürdige ,Rückkoppelung„ der 
Unsicherheit entstehen. Ich spreche in diesem Fall von strategischer Unsicherheit. Stra-
tegische Unsicherheit kennzeichnet vor allem Probleme des wechselseitigen Ver-
trauens.“137 
Die Überzeugungen des Gegenübers spielen in Bezug auf echtes Vertrauen demnach 
erst dann eine Rolle, wenn sie sich auf die Mittel der Zielverwirklichung des Vertrauen-
den beziehen, also die von Lahno als ,merkwürdig„ bezeichnete Rückkoppelung statt-
findet.  
4.3.4. Strategische Unsicherheit 
In Bezug auf Vertrauen spricht Lahno von ,strategischer Unsicherheit„, die stark an 
Luhmanns und Parsons Begriff der doppelten Kontingenz erinnert. Angewandt auf den 
Begriff der Unsicherheit, könnte man auch sagen: Bei exogener Unsicherheit handelt es 
sich um einfache Kontingenz – eine, die bloß von ,meiner„ Seite aus besteht. Sobald 
weitere Akteure hinzukommen und ich mit ihnen in Interaktion trete, befinde ich mich 
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in einer Situation doppelter Kontingenz.
138
 Dies ist vor allem in Bezug auf endogene 
Unsicherheit der Fall, wenn durch den anderen jene Komplexität ins Spiel kommt, die 
im Luhmannschen Sinn durch seine Freiheit in die Welt kommt.
139
 Im ersten Fall der 
einfachen Kontingenz kann ein Tatbestand in der einen oder anderen Weise gegeben 
sein, in sozialer Interaktion bestehen auf  beiden Seiten mehrere Wahlmöglichkeiten. In 
diesem Fall befinde nicht nur ich mich in einer Entweder-Oder-Situation, sondern auch 
mein Gegenüber.  
Strategische Unsicherheit zeichnet sich dadurch aus, dass das Ergebnis nicht das Re-
sultat der Entscheidung eines Einzelnen ist, sondern durch die Erwartungen hinsichtlich 
der Entscheidung des jeweils anderen beeinflusst wird. Sie ist für das Vertrauensprob-
lem insofern interessant, als dass es „eine besondere Art der Unsicherheit in strategi-
schen Entscheidungssituationen auf[zeigt], Unsicherheit, die irgendwie durch die Unsi-
cherheit anderer bedingt ist.“140  
 Bei der eigenen Entscheidung kommt sozusagen ein Zusatzfaktor hinzu, indem man 
davon ausgehen kann, dass der andere ebenfalls Überlegungen hinsichtlich meiner Ent-
scheidung anstellt. Das bedeutet, dass meine Entscheidungsmöglichkeiten die Entschei-
dungen des Gegenübers beeinflussen und seine in Wechselwirkung gleichzeitig meine. 
Denn die Folgen einer Entscheidung lassen sich nur in Hinblick auf die Entscheidungen 
des Gegenübers abschätzen. Da diese jedoch unbekannt sind, werden Entscheidungen 
der strategischen Unsicherheit vor allem durch die Erwartungshaltung gegenüber den 
Entscheidungen anderer beeinflusst, welche wiederum vor der gleichen Wahl stehen.
141
 
Der entscheidende Unterschied zur Unsicherheit der bloßen Handlungsmotive und 
Handlungsanreize des anderen besteht darin, dass sich strategische Unsicherheit nicht 
nur auf die möglichen Entscheidungen des anderen bezieht. Sie bezieht sich auf seine 
Erwartungen, die er hinsichtlich meiner Erwartung anstellt und die somit die seine be-
einflussen. „Zur Steuerung eines Zusammenhanges sozialer Interaktion ist nicht nur 
erforderlich, dass jeder erfährt, sondern auch, dass jeder erwarten kann, was der andere 
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von ihm erwartet.“142 Jeder der Akteure befindet sich in diesem Fall vor dem Problem 
der doppelten Kontingenz.   
Das Besondere an strategischer Unsicherheit ist, dass sie selbst bei vollkommener In-
formation zu einem gewissen Grad bestehen bleibt, weil sie sich auf die Meinungen und 
Überzeugungen des anderen bezieht. Selbst im oben genannten Würfel-Beispiel könnte 
man theoretisch unter Berücksichtigung des Winkels, der Wurfgeschwindigkeit und 
Beschaffenheit von Würfel und Tisch seine Endposition berechnen. Die Unsicherheit 
beim Würfeln – bzw. für die klassischen Naturwissenschaften Unsicherheit im Allge-
meinen – resultiert letztlich aus einem Mangel an Information:143 „Könnte jemand in die 
Seele eines anderen blicken, so würde sich für ihn das Problem der Unsicherheit nicht 
stellen (und somit auch kein Problem des Vertrauens [...]).“144 
In diesem Punkt liegt ein entscheidender Unterschied der – in der Ausgangsfrage ge-
stellten – Differenzierung zwischen Vertrauen und rein rationalem Handeln, bzw. einer 
kalkulierten Risikoabwägung vor. Auch vor einem rein rationalen Entscheidungshori-
zont bildet der Akteur eine Erwartung hinsichtlich der Handlungsentscheidung des Ge-
genübers. Die Schwäche vieler ökonomischer Ansätze ist jedoch, dass Vertrauen auf 
diese Erwartungshaltung reduziert wird. So schreibt auch Ripperger: „Vertrauen ist ein 
Mechanismus zur Stabilisierung unsicherer Erwartungen und zur Verringerung der da-
mit einhergehenden Komplexität menschlichen Handelns.“145 Diese Aussage trifft abso-
lut zu und trotzdem erfasst sie das Phänomen nicht in seiner Gänze. Sie reduziert die 
Erwartungshaltung nämlich auf eine bezüglich wirtschaftlicher Interessen.  
So, wie Vertrauen eine bestimmte Erwartungshaltung voraussetzt, ist auch für die 
ökonomische Interaktion die Erwartung ausschlaggebend – z.B. die Erwartung einer 
Gegenleistung. Ohne einer solchen Erwartung kommt kein Güter- oder Dienstleistungs-
tausch zustande. Sie kennzeichnet allerdings auch Kooperationen ohne Vertrauen sowie 
jegliche Art von Tauschhandel.  
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Bei Kooperationen mit Vertrauen bezieht sich die Erwartung nicht (nur) auf wirt-
schaftliche Interessen, sondern auf die Erwartungen des Gegenübers als autonome Per-
son. Was darunter zu verstehen ist, werde ich in einem späteren Kapitel genauer ausfüh-
ren.  
Der springende Punkt in Bezug auf strategische Unsicherheit ist, dass sie „an irgend-
einer Stelle aufgebrochen werden [muss], und dies kann keine Frage fehlender Informa-
tion sein. Es erfordert vielmehr eine Entscheidung angesichts bestehender Unsicher-
heit.“146 Die Annahme liegt nahe, dass sich Vertrauen als ein solcher Mechanismus er-
weisen wird, der strategische Unsicherheit ,aufbrechen„ kann. 
4.3.5. Stag Hunt Game 
Rousseaus Bemerkung in seiner „Abhandlung über den Ursprung der Ungleichheit un-
ter den Menschen“ stellt eine Ausgangsbasis dar, in der das Vertrauensproblem auf eine 
strategische Unsicherheit gründet, bzw. gründen kann:  
„Denn Voraussicht bedeutete nichts für sie. Sie waren weit davon entfernt, sich mit einer 
ferneren Zukunft zu beschäftigen und dachten selbst nicht an morgen. Handelte es sich 
etwa darum, einen Hirsch zu erlegen, so fühlte zwar jeder, daß er deswegen auf seinem 
Posten zu bleiben hatte. Käme aber ein Hase in die Reichweite, so würde er ihm zweifel-
los ohne Zögern nachrennen. Hätte er seine Beute erlegt, so kümmerte er sich wenig dar-
um, daß deshalb seine Genossen ohne Beute ausgingen.“147 
Dieser kurze Absatz ist vor allem in der Spieltheorie umfangreich diskutiert und un-
terschiedlich interpretiert worden. In Bezug auf das Thema dieser Arbeit ist vor allem 
jene Interpretation interessant, die die Hirschjagd als eine Situation beschreibt, „in der 
trotz des Vorhandenseins eines Pareto-optimalen Gleichgewichts nicht klar ist, wie rati-
onale Akteure sich in ihr verhalten würden“148.  
Die steinzeitliche Hirschjagd kann als eine frühe Form der Kooperation betrachtet 
werden. Während jeder Einzelne für sich nur zum Erlegen von Hasen und anderem 
Kleintier in der Lage ist, stellt der Hirsch eine Beute dar, die nur in Zusammenarbeit 
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  Lahno, 2002, S.82. 
147
  Rousseau, 1995, S.199. 
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  Lahno, 2002, S.84f. bzw. Lahno bezieht sich hierbei auf Aumann, 1990. Bezüglich alternativer Inter-
pretationsansätze verweist er auf  Binmore, 1994, S.120ff. 
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erlegt werden kann. Da der Hirsch einer ausreichend großen Anzahl an Personen Nah-
rung liefert, steht im Optimalfall einer erfolgreichen Kooperation nichts im Wege.  
Der Einfachheit halber geht die Literatur in der Regel von bloß zwei Akteuren A und 
B aus oder subsummiert unter B alle anderen Jäger. Für die folgende Überlegung macht 
das keinen Unterschied, da bereits ein defektierender Jäger das Erlegen des Hirsches 
verhindert. Eine erfolgreiche Hirschjagd ist nur dann möglich, wenn sich alle Beteilig-
ten kooperativ verhalten.  
Was passiert aber, wenn während der Jagd ein Hase vorbeiläuft? Weder das Erlegen 
des Hasen, noch das des Hirschen ist sicher – allerdings schätzt der erfahrene Jäger sei-
ne Chancen, den Hasen tatsächlich zu erlegen, als gut ein und die Verletzungsgefahr ist 
geringer. Er hat auch bemerkt, dass B den Hasen gesichtet hat und kann davon ausge-
hen, dass sich der andere dieselben Fragen stellt. Allen Beteiligten ist klar: Verlässt be-
reits einer seinen Posten, um dem Hasen nachzujagen, kann der Hirsch fliehen und der 
Rest der Gruppe geht leer aus. Es besteht also ein gewisser Anreiz, sich egoistisch auf 
den Hasen zu stürzen. Ist in dieser Situation der Reputationsgedanke ausreichend, um 
sich in Hinblick auf zukünftige Hirschjagden kooperativ zu verhalten? Zudem besteht 
das Risiko, dass ein anderer Jäger aus der Gruppe ausbrechen könnte und A selbst leer 
ausgeht. In diesem Fall hätte er seine Chance auf den Hasen vergeben und der Hirsch 
könnte trotz fairem Verhalten seinerseits entfliehen. Wie kommt die gemeinsame 
Hirschjagd unter diesen Umständen zustande? Rousseau zufolge würden sich die Men-
schen im Naturzustand zwar an der Hirschjagd beteiligen, ihren Posten jedoch verlas-




Inwiefern kann es sich in diesem Fall um eine Frage des Vertrauens handeln? Worin 
liegt der Unterschied zu rein rationalem Handeln, wo die Frage ,Hase oder Hirsch„ doch 
ein Abwägen von Risiko und Handlungserwartungen des Gegenübers ist? 
4.3.6. Spieltheorie  
Die Veranschaulichung sozialer Interaktion anhand von Spielsituationen kann Auf-
schluss über Handlungsentscheidungen in unsicheren Situationen geben. Da das Resul-
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tat der Entscheidung von Spieler A nicht nur von seiner eigenen Handlungsentschei-
dung abhängt, wird diese im Vorfeld von seinen Erwartungen gegenüber B beeinflusst. 
Die Frage, ob die Spieltheorie – vor allem für philosophische Betrachtungen – ein 
geeignetes Forschungsmedium darstellt, ist durchaus berechtigt. So beurteilt beispiels-
weise Lahno die Annahme der Ökonomie, Akteure agierten nach der Wahrscheinlich-
keitstheorie, indem Informationen rational ausgewertet werden, als empirisch falsch.
150
 
Osterloh und Weibel kritisieren die gängige ökonomische Annahme, bei risikobewuss-
tem Verhalten und Kooperation handle es sich bereits um situationsbasiertes Vertrau-
en.
151
 Vor allem von spieltheoretischer Seite wird ja bereits der kooperative Spielzug als 
Vertrauen gewertet.  
Auch wenn die Spieltheorie somit das Phänomen Vertrauen nicht in seinem Kern er-
fassen kann, liefert sie dennoch interessante Ansätze hinsichtlich ,der Zuspitzung des 
Kooperationsproblems„ und ,der Erwartung von Konfliktsituationen der doppelten Kon-
tingenz„.152 Sie ist vielleicht kein geeignetes Medium, um Vertrauen in seiner Gänze zu 
beschreiben – gleichzeitig zeigt jedoch v.a. das Gefangenendilemma gerade durch die-
ses Unvermögen sehr schön die Grenze zwischen echtem Vertrauen und risikobewuss-
tem Handeln auf. 
Zudem ist das Relevante an spieltheoretischen Beispielen nicht ihre Realitätsnähe – 
denn diese ist kaum gegeben – sondern die Möglichkeit „wichtige entscheidungslogi-
sche Zusammenhänge, die mit Vertrauensentscheidungen verbunden sind, zu verdeutli-
chen.“153 Ich verzichte im Folgenden auf eine detaillierte spieltheoretische Einführung 
in Spieltheorie und beziehe mich lediglich auf diejenigen Aspekte, die zur Unterstüt-
zung im Verständnis des Vertrauensphänomens wesentlich sind. 
4.3.6.1. Einfaches Gefangenendilemma 
Je nach Basisszenario, Spielbedingung und Auszahlungsstruktur lassen sich verschiede-
ne spieltheoretische Simulationen unterscheiden. Ihnen gemein ist, dass das Basisszena-
rio in der Regel wie folgt aussieht:  
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Es „besteht aus zwei Akteuren, die die Wahl zwischen zwei Handlungen haben, so dass 
aus ihren individuellen Entscheidungen vier verschiedene Kombinationen resultieren 
können, welche für die Spieler jeweils mit einem unterschiedlichen Nutzen verbunden 
sind.“154  
Das bekannteste und meist rezitierte ist das in seiner ursprünglichen Form auf Albert 
William Tucker zurückgehende Gefangenendilemma.
155
  
Zwei Personen werden eines Verbrechens beschuldigt und getrennt voneinander be-
fragt. Möglichkeit zur Kommunikation besteht keine, sie können ihre Aussagen dem-
nach nicht abgleichen und wissen nicht, was der andere zu Protokoll gibt. Sie wissen 
jedoch, dass der jeweils andere vor die gleiche Wahl gestellt wird wie sie selbst und 
kennen ihre Chancen: Wenn beide aussagen, gehen sie zwar für fünf Jahre ins Gefäng-
nis, bekommen allerdings nicht die Höchststrafe. Schweigen beide, ist eine Anklage 
nicht möglich und sie kommen für ein geringeres Delikt für zwei Jahre hinter Gitter. 
(Beispielsweise bei einem Raubüberfall könnte man sie mangels an Beweisen nur we-
gen illegalem Waffenbesitz verurteilen.) Sagt nur einer der beiden aus, z.B. A, während 
B schweigt, kommt A als Kronzeuge frei, während B zur Höchststrafe verurteilt wird. 
Bei zwei Akteuren mit jeweils zwei Handlungsoptionen ergibt das folgende vier Mög-
lichkeiten: 
 





kooperieren (schweigen) defektieren (aussagen) 
Spieler A 
kooperieren (schweigen) A: 2 / B: 2 A: 10 / B: 0 
defektieren (aussagen) A: 0 / B: 10 A: 5 / B: 5 
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  Bosshardt, 2001, S.179. 
155
  Vgl. u.a. Füllsack, 2011, S.215ff.; sowie auf die dort verwiesene Literatur, z.B. Rapoport & 
Chammah, 1965. 
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  In der Spieltheorie ist die Darstellung (-10,0) mit negativen Vorzeichen üblich. Vgl. z.B. Füllsack, 
2011, S.216. Für ein besseres Verständnis wird in diesem Fall darauf verzichtet. Zusätzlich ist die An-
zahl der Haftjahre frei gewählt und entspricht nicht realen Verhältnissen. Je nach Autor findet man 
hierzu unterschiedliche Werte. 
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,Kooperieren„ und ,defektieren„ bezieht sich in diesem Zusammenhang auf die Per-
spektive der beiden Verdächtigen – und da bedeutet Kooperation zu schweigen. (Aus 
Perspektive der Ermittlungsbehörden wird umgekehrt eine Aussage als Kooperation 
bewertet.)   
Ein Akteur, der die Handlungsmotive und –anreize des anderen Verdächtigen mit 
einbezieht, könnte folgende Überlegungen anstellen: Im Falle, dass sich B ihm gegen-
über kooperativ verhält, also schweigt, könnten sie bei gegenseitiger Kooperation für 
zwei Jahre verurteilt werden. Falls er, A, jedoch aussagt, würde er als Kronzeuge kom-
plett freigesprochen und nur B verurteilt werden. Im Falle, dass B schweigt, ist somit 
eine Kooperation mit den Ermittlungsbehörden und eine Defektion gegenüber B lukra-
tiver.  
Im umgekehrten Fall, dass B aussagt, würden beide, falls A ebenfalls gesteht, für 
fünf Jahre verurteilt werden. Würde er in diesem Fall schweigen, könnte er jedoch zu 
einer noch höheren Haftstrafe verurteilt werden. Da fünf Jahre Gefängnis immer noch 
besser sind, als die Höchststrafe mit zehn, erweist sich auch in diesem Fall eine Aussage 
als die bessere Option.  
Für jeden Einzelnen stellt Defektion im Sinne einer Aussage die sicherere Variante 
dar. Die Spieltheorie spricht in diesem Zusammenhang von einer dominanten Strategie, 
bei der nicht zu kooperieren den klar besseren Spielzug darstellt. Generell erweist sich 
Betrügen in solchen sozialen Settings als lukrativer. Da die dominante Strategie im ein-
fachen Gefangenendilemma zusätzlich für beide Seiten gleich ist, handelt es sich um ein 
Nash-Equilibrium. Bei diesem Strategien-Gleichgewicht profitiert keiner der beiden 
Akteure von einem Strategiewechsel, wenn der andere seine nicht ebenfalls ändert. Es 
stellt sich demnach die Frage, wie Kooperation – oder sogar Vertrauen – in einem sol-
chen Fall zustande kommen kann, wo Defektion für beide Akteure die klar dominante 
Strategie darstellt. Fest steht nämlich: Würden sie beide schweigen, könnten sie damit 
ein besseres Gesamtergebnis erzielen.  
„Da beide Spieler annahmegemäß individuell rational handeln und daher dieselbe Über-
legung anstellen, ergibt sich ein suboptimales Gleichgewicht, in welchem beide Akteure 
nicht kooperieren, dadurch jedoch schlechter gestellt sind, als wenn sie beide kooperiert 
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hätten. Mit anderen Worten: individuell rationales Verhalten resultiert nicht in einem pa-
retooptimalen Gleichgewicht.“157 
Nicht pareto-optimal bedeutet, dass ein anderes mögliches Ergebnis existiert, das  
(mindestens) einen Spieler besser gestellt hätte, ohne dem anderen zu schaden. Pareto-
optimal bedeutet analog dazu, dass es kein solches Ergebnis gibt, das (mindestens) ei-
nen Spieler besser stellt, ohne dass sich das des anderen verschlechtert.
158
 Anhand die-
ses Beispiels ist sehr gut nachvollziehbar, wie ein individuell als rational besser gewer-
tetes Entscheiden ein kollektiv schlechteres Ergebnis herbeiführen kann. Da unter rein 
rational denkenden Akteuren anzunehmen ist, dass sie in diesem Fall beide defektieren, 
erhalten sie eine höhere Haftstrafe als in Kooperation. Das einfache Gefangenendilem-
ma ist demnach kooperationstechnisch gesehen ein sehr interessantes Beispiel, da es 
den Konflikt einer Person aufzeigt, die sich zwischen individuellem und kollektivem 
Gesamtnutzen entscheiden muss. Dieser Aspekt erklärt, warum das Gefangenendilem-
ma nicht nur von Spieltheoretikern diskutiert wird, sondern auch die Aufmerksamkeit 
der geisteswissenschaftlichen Disziplinen auf sich zieht. 
„Diese Paradoxien ziehen schlechterdings unser Verständnis von Rationalität in Zweifel 
und lassen im Fall des Gefangenendilemmas vermuten, daß es für rationale Geschöpfe 
unmöglich ist, zu kooperieren. Sie stehen also in direktem Zusammenhang mit grundle-
genden Fragen der Ethik und politischen Philosophie und drohen die Fundamente der So-
zialwissenschaften zu erschüttern.“159 
In seiner einfachen Form liegt jedoch kein Vertrauensproblem vor. Es gibt wenig 
Anreiz zu kooperativem Verhalten und noch weniger Anreiz zu vertrauen, da eine ein-
deutige dominante Strategie vorhanden ist. Sie können unabhängig jeglicher Informati-
on oder Erwartungen bezüglich der Entscheidungen des anderen eine Wahl treffen.  
„In einem echten Gefangenendilemma gibt es kein Problem des Vertrauens. Es besteht 
zwar formal Unsicherheit hinsichtlich der Handlungsentscheidungen des anderen, für die 
Entscheidungsfindung ist diese jedoch vollkommen unerheblich.“160  
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159
  Campbell & Sowden, 1985, S.3. 
160
  Lahno, 2002, S.94. 
4.  Vertrauen und Unsicherheit 






Rein formale Unsicherheit in Bezug auf die Handlungsentscheidungen des Gegen-
übers können ohne Vertrauen überwunden werden. Der Akteur muss nicht einmal spe-
zielle zusätzliche rationale oder strategische Überlegungen anstellen. Genauso wenig 
muss er sich in die Lage des anderen hineinversetzen oder Zusatzinformationen über ihn 
in Erfahrung bringen. Die Überlegungen des anderen bestimmen zwar den Ausgang der 
Situation mit, doch der rein rationale Akteur kennt seine dominante Strategie – und die 
sieht in jedem Fall Defektion vor. Für rein an der Auszahlung interessierte Akteure 
spielt im Gefangenendilemma Vertrauen keine Rolle. Es muss demnach einen Unter-
schied zwischen materiellem und subjektiv individuellem Nutzen geben.
161
 
4.3.6.2. Wiederholung, Kommunikation, Sanktion und Reputation 
Wie bereits erwähnt, werden Wiederholung, Kommunikation, Sanktion und Reputation 
in Situationen, die in ihrer Struktur dem Gefangenendilemma entsprechen, als vertrau-
ensfördernde Maßnahmen genannt. Wie sich zeigen wird, handelt es sich hierbei jedoch 
in erster Linie um kooperationsfördernde Mechanismen.  
Wiederholtes Aufeinandertreffen bewirkt in Hinblick auf zukünftige Interaktionen 
ein Überschreiben der daraus resultierenden möglichen Gewinne in den langfristigen 
Nutzen. Durch Einbeziehen dieser Variablen verliert Defektieren als Strategie seine 
dominante Funktion:  
„What makes it possible for cooperation to emerge is the fact that the players might meet 
again. This possibility means that the choices made today not only determine the outcome 
of this move but can also influence the later choices of the players. The future can there-
fore cast a shadow back upon the present and thereby affect the current strategic situa-
tion.”162 
Dieser ,Schatten der Zukunft„ kann kooperatives Verhalten in der Gegenwart begüns-
tigen. Ein von Axelrod ausgeschriebener Wettbewerb hat gezeigt, dass dabei die Strate-
gie ,Wie du mir, so ich dir„ oder auf englisch ,tit for tat„, die höchste Kooperationsrate 
im wiederholten Gefangenendilemma erzielt.
163
 Im Wesentlichen bedeutet das ein 
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grundsätzliches Kooperieren im ersten Spielzug und anschließendes Imitieren des 
Spielzuges des anderen aus der vorigen Runde.  
Ein zusätzlicher Aspekt kommt hinzu, wenn das eigene Verhalten nicht nur dem ge-
genwärtigen Verhandlungspartner als Entscheidungsgrundlage dient, sondern darüber 
hinaus weiteren potentiellen Kooperationspartnern. Der Gedanke an eine gute Reputati-
on und dem daraus resultierenden langfristigen Nutzen fördert Kooperationen in der 
Gegenwart. Die Möglichkeit eines auf längere Sicht gesehenen Verlustes durch Ver-
trauensentzug ersetzt zudem externe Sanktionsmechanismen. „[D]adurch, dass der lang-
fristige Kooperationsertrag den kurzfristig zu erzielenden Vorteil aus nicht kooperati-
vem, ausbeuterischem Handeln übersteigt“164, wird eine Art ,endogener Sanktionsme-
chanismus„ zu Tage gefördert. Wiederholungen, Kommunikation und Sanktionierungs-
möglichkeiten sind sicherlich vertrauensfördernd, treffen das Phänomen jedoch nicht in 
seinem Kern.  
4.3.6.3. Erweitertes Gefangenendilemma 
Streng genommen besteht im einfachen Gefangenendilemma weder Anlass für Koope-
ration, noch für Vertrauen. Auf der anderen Seite werden aber genau solche Situationen 
sowohl für Kooperations- als auch für Vertrauenssituationen als kennzeichnend betrach-
tet, die ihrer Struktur nach einem Gefangenendilemma entsprechen – also Konstellatio-
nen, in denen zwei Akteure „jeweils in Unkenntnis der Entscheidung des anderen aus 
zwei Entscheidungsoptionen wählen müssen und die objektiven Auszahlungen für die 
vier möglichen Ausgänge wie die Nutzenwerte in einem Gefangenendilemma geordnet 
sind.“165 
Das bedeutet, wenn Vertrauenssituationen ihrem äußeren Erscheinungsbild nach ei-
nem Gefangenendilemma entsprechen, das einfache Gefangenendilemma jedoch kein 
Vertrauensdilemma ist, liegt der entscheidende Unterschied vielleicht darin, dass die 
Unsicherheit nicht allein hinsichtlich der Handlungsmotive und –anreize des Gegen-
übers besteht, sondern zusätzlich und vor allem hinsichtlich seiner Meinungen und 
Überzeugungen. Lahno streicht besonders die Verbindung von strategischer Unsicher-
heit und Informationsmangel bezüglich ,des Charakters (die Nutzenfunktion)„ des ande-
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ren bei seiner Vertrauensdefinition hervor: „Die Verwobenheit von strategischer Unsi-
cherheit und Unsicherheit hinsichtlich der Handlungsanreize des jeweils anderen ist 
charakteristisch für viele Situationen des wechselseitigen Vertrauens.“166  
Unter dem Begriff ,erweitertes Gefangenendilemma„ konstruiert Lahno, nach dem 
Vorbild des einfachen Gefangenendilemmas, eine Spielsituation, bei der zwei Typen 
von Akteuren unterschieden werden können. Dazu besteht bei den teilnehmenden Spie-
lern die Möglichkeit, entweder rein rational oder auch moralisch motiviert zu sein. Im 
Fall eines Zusammenfallens von Nutzfunktions- und Auszahlungswert handelt es sich 
um den rein an Letzterem interessierten rationalen Typ I. Ein Spieler von Typ II unter-
scheidet sich vom ersten durch sein Gewissen, welches sich – im Falle einer Kooperati-
on des Spielpartners, bei der er selber defektiert hat – anhand von Schuldgefühlen zeigt. 
Dieser moralische Ansatz wird durch seinen Nutzenfunktionswert beschrieben und be-
einflusst die Gesamtbewertung, die sich in Kombination mit den Auszahlungswerten 
bildet. Ein schlechtes Gewissen wirkt sich demnach negativ auf seinen Nutzwert
167
 aus, 
so dass er im Gegensatz zu einem Spieler des Typs I – für den Defektion in jedem Fall 
die beste Wahl darstellt – keine eindeutig dominante Strategie besitzt.  
Für das Vertrauensproblem interessant ist bloß jene Konstellation, bei der ein morali-
scher Spieler davon ausgeht, dass er mit einem ebenfalls moralischen Gegenüber 
spielt.
168
 In diesem Fall ist auf Basis von Vertrauen eine Kooperation seitens A möglich, 
indem er darauf vertraut, dass B ebenfalls kooperiert. Durch diesen Akt macht er sich B 
gegenüber verletzlich, falls dieser defektiert. „Der Partner muß, als Rahmenbedingung, 
die Möglichkeit haben, das Vertrauen zu enttäuschen, und nicht nur die Möglichkeit, 
sondern auch ein gewichtiges Interesse daran“169. Damit ist auch der Moment der ris-
kanten Vorleitung gegeben, der als dem Vertrauen so wesentlich zugeschrieben wird. 
Ich spreche bewusst von einer Möglichkeit der Kooperation, denn die Tatsache allein, 
dass es sich um zwei moralische Akteure handelt, bedeutet noch nicht, dass aus ihrer 
Interaktion eine Kooperation oder gar Vertrauen resultiert. „Um wirklich kooperativ zu 
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 Lahno, 2002, S.95. Die Schwierigkeit bei der Auflösung solcher Dilemmas besteht darin, dass strate-
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auf Grund des schlechten Gewissens von einer Bewertung von  b*<1, im Gegensatz zu b>1. 
168
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entscheiden, muss ein Akteur hinreichend sicher sein, dass sein Partner ebenfalls koope-
rativ entscheidet. Angesichts der strategischen Interdependenz der Entscheidungen ist 
dies auch unter moralisch motivierten Akteuren nicht selbstverständlich.“170  
Denn in Situationen, die in ihren Auszahlungen einem Gefangenendilemma entspre-
chen, defektiert ein Akteur nach Lahno entweder in aggressiver oder defensiver Ab-
sicht.
171
 Im ersten Fall steht der maximale Eigennutzen im Vordergrund, unabhängig 
davon, ob für den anderen dadurch ein Schaden entsteht. Der zweite Fall kann auch bei 
grundsätzlich kooperativ eingestellten Akteuren eintreten. In diesem Fall kann ein mo-
ralischer Spieler aus Angst, einen größeren Schaden zu erleiden, defektieren, ohne dass 
er dem anderen schaden will. Es besteht demnach ein qualitativer Unterschied zwischen 
Defektion aus aggressiver, egoistischer Haltung und Selbstschutz – und damit auch ein 
Unterschied zwischen defektieren und nicht vertrauen. 
Unter realen Bedingungen hat ein Akteur mehr als bloß zwei Wahlmöglichkeiten: 
Kooperation mit und ohne Vertrauen, sowie Defektion aus egoistischen, ausbeuteri-
schen Gründen oder zur persönlichen Absicherung, trotz grundsätzlicher Bereitschaft 
zur Kooperation. Hier stößt die spieltheoretische Erklärung an ihre Grenzen. 
Selbst wenn die beiden Spieler voneinander wissen, dass sie beide Typ II, d.h. mora-
lisch motiviert sind, bleibt trotz vollständiger Information ein gewisser Rest an strategi-
scher Unsicherheit erhalten. Die Annahme liegt nahe, dass in diesem Fall Vertrauen ein 
Mechanismus sein kann, mit dieser strategischen Unsicherheit umzugehen. 
Einer wechselseitigen Kooperation gehen demnach zwei Überlegungen voraus: Ei-
nerseits die Frage „Ist mein Partner bereit, mit Blick auf unseren gemeinsamen Vorteil 
auf einen persönlichen Vorteil zu verzichten?“172, und zweitens: „Ist mein Partner be-
reit, das Risiko eines besonderen Verlustes a einzugehen, um die für uns beide vorteil-
hafte Lösung zu ermöglichen?“173 
Wird mit der ersten Frage die grundsätzliche Bereitschaft und wohlwollende Motiva-
tion des Gegenübers für vertrauenswürdiges Handeln bejaht, werden im zweiten Schritt 
zusätzliche Überlegungen bezüglich der Fähigkeiten des anderen angestellt, aktiv eine 
Vertrauensbeziehung einzugehen und somit nicht nur auf einen persönlichen Vorteil zu 
verzichten, sondern zusätzlich das Risiko eines vermeidbaren Verlustes einzugehen: „Es 
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ist offenbar leichter, vertrauenswürdig zu handeln, als sich im Vertrauen auf einen ande-
ren verwundbar zu machen. In Situationen des wechselseitigen Vertrauens wie dem 
erweiterten Gefangenendilemma fällt die Entscheidung für das eine notwendig mit der 
Entscheidung für das andere zusammen.“174 
Sie zeigt wesentliche Aspekte gegenseitigen Vertrauens auf: Beide Akteure nehmen 
eine Art Doppelrolle ein, indem sie gleichzeitig Treunehmer, als auch Treugeber sind 
und sich somit die gleichen Fragen stellen. Zusätzlich müssen sie sich darüber klar sein, 
dass sie das tun, was eine positive Erwartungshaltung diesbezüglich mit sich bringt, 
wonach auch der jeweils andere beide Fragen bejaht. Es ist also nicht nur Vertrauen in 
den moralischen Charakter des anderen nötig, sondern Vertrauen in das wechselseitige 
Vertrauen. Dieses wechselseitige Vertrauen setzt eine besondere Beziehung zwischen 
Akteuren voraus.  
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5.  BEZIEHUNG ZWISCHEN AKTEUREN 
Das Besondere am erweiterten Gefangenendilemma ist die beidseitige Unsicherheit der 
Akteure. Es besteht kein asymmetrisches Informationsdefizit, sondern Unsicherheit auf 
beiden Seiten, die nicht so einfach mit Zusatzinformationen aufgehoben werden kann. 
Zur Überwindung dieser strategischen Unsicherheit „ist vielmehr ein besonderer Akt 
erforderlich, der die Gebote der Rationalität auf der Basis des verfügbaren Wissens 
übersteigt. Die Vermutung liegt nahe, dass Vertrauen die Menschen zu einem solchen 
Schritt befähigen kann.“175  
Zudem kann anhand der bisherigen Ausführung angenommen werden, dass es sich 
bei Vertrauen weder um ein rein rationales, noch ein rein emotionales Phänomen han-
delt.  
5.1. Vertrauen – ein rationales oder emotionales Phänomen? 
„Trust begins where prediction ends.“176 Vor allem von Seiten der Rational Choice 
Theory wird Vertrauen als eine bewusst gesetzte Handlung betrachtet. Das rührt mitun-
ter davon, dass es in der Regel mit kooperativem Verhalten gleichgesetzt wird. Lahno 
betont jedoch, dass zu vertrauen nicht bedeutet, dass einer Entscheidung eine bewusste 
Reflexion vorausgehen muss. Vertrauenshandlungen können als eine Art unbewusste 
und ,natürliche„ Reaktion unmittelbar sein:  
Es ist möglich, „sich in einem solchen Bewusstseinszustand zu befinden, ohne sich des-
sen (d.h. der Tatsache, dass man sich in einem Bewusstseinszustand dieses Charakters be-
findet) bewusst zu sein. Es scheint außerdem unmöglich zu sein, diesen Zustand als das 
Ergebnis bestimmter rationaler Erwägungen zu charakterisieren. Um jemandem zu ver-
trauen, muss man nicht notwendig überlegen, ob man vertrauen kann.“177 
Im Folgenden werde ich versuchen, den rationalen und kognitiven Aspekt separat 
vom emotionalen zu betrachten. Dass ,rational„ und ,kognitiv„ nicht gleichzusetzen sind, 
ist in diesem Fall zu vernachlässigen. Ich fasse sie bewusst zu einer Kategorie zusam-
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men, da es, wie bereits betont, nicht um eine phänomenologische Aufarbeitung von 
Vertrauen geht, sondern um seine Abgrenzung zur risikobewussten Kooperation zum 
eigenen Vorteil, welche fälschlicherweise oft mit Vertrauen gleichgesetzt wird.     
5.1.1. Der rationale/ kognitive Aspekt 
Der Neurologe Christian Elger schreibt in seinem Werk Neuroleadership: „Kognition 
kommt aus dem Lateinischen und heißt ,kennenlernen„ oder Erkennen. Dieser Begriff 
wird für alle Prozesse oder Strukturen verwendet, die mit dem bewussten Wahrnehmen 
oder Erkennen zusammenhängen, wie Vorstellung,  Beurteilen, Gedächtnis, Erinnerung, 
Lernen, Denken oder Problemlösen.“178  
Bezogen auf das Phänomen Vertrauen fallen unter den rationalen und kognitiven As-
pekt beispielsweise Erwartungen und Überzeugungen bezüglich der Beschaffenheit ei-
ner potentiellen Vertrauenssituation sowie die Art bzw. der Grad der Unsicherheit, aber 
auch solche Erwartungen und Überzeugungen, die sich auf die Handlungen und Ent-
scheidungen des anderen richten. Der kognitive Aspekt von Vertrauen kann bewusst 
oder unbewusst sein und bezieht sich weiters auf die in der Vergangenheit getätigten 
Erfahrungen. Diese bilden die Grundlage für die Bewertung entscheidungsrelevanter 
Informationen in unsicheren Situationen. Auf Basis dieser Erfahrungen aus der Vergan-
genheit und den Erwartungen bezüglich des Verhaltens des Gegenübers, wird schließ-
lich eine riskante Vorleistung im Luhmannschen Sinne getätigt – oder auch nicht. Eben-
so sind Zusatzinformationen, die man zur Beurteilung der Vertrauenswürdigkeit einer 
anderen Person einholt, dem kognitiven Aspekt zuzuordnen. Auch Govier schreibt: 
„Trust is based on a blend of knowledge and ignorance; we know something about other 
people, but we do not know just what they will do next. Trusting, we generalize from 
our limited experience, extending it to what we assume will be similar cases.“179 Unter 
diesem Blickwinkel lässt sich Vertrauen als ein Mechanismus verstehen, der Nicht-
Wissen überbrücken kann, um in unsicheren Situationen handlungsfähig zu bleiben. Ein 
gewisser Grad an rationaler Kalkulation ist dem Phänomen demnach durchaus zuzu-
schreiben. In dieser Hinsicht handelt es sich bei Vertrauen um einen kognitiven Vor-
gang. „Durchschauendes Vertrauen hat allerding gegenüber spontanem Vertrauen einen 
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erheblichen Nachteil: Es fordert vom Vertrauenden mehr Umsicht, mehr Überle-
gung.“180 
Vertrauen ist demnach mehr als eine riskante Handlungsentscheidung, denn rein 
kognitives Vertrauen wäre mit rationaler Kalkulation gleichzusetzen. Vertrauen beruht 
zu einem nicht unwesentlichen Teil auf Wissen, Erfahrung, und Erwartungen, doch al-
lein anhand des rationalen, kognitiven Aspekts lässt es sich nicht ausreichend erklären. 
Denn vollständige Rationalität macht Vertrauen unnötig, da es sich hier um Gewissheit 
handelt. Den anderen Extrempol bildet der rein emotionale ,blinde„ Glaube. Bosshardt 
führt diesbezüglich in Anlehnung an Lewis und Weigert folgende Grafik an:  
 




 hoch niedrig gering 
Emotionalität 
hoch ideologisches Vertrauen emotionales Vertrauen Glaube 
niedrig  kognitives Vertrauen Routinevertrauen Schicksal 
gering rationale Voraussage Antizipation Verunsicherung, Panik 
 
Unabhängig davon, ob eine Aufstellung eines solch komplexen Phänomens möglich 
ist oder nicht, kann festgehalten werden: Wesentlich für Vertrauen ist die Beziehung 
zwischen den beiden Akteuren. „Eine Vertrauenslösung setzt eine Vertrauensbeziehung 
voraus. Die Individuen müssen sich wechselseitig vertrauen und sich dessen bewusst 
sein; sie müssen ihr Vertrauen teilen.“182 Diese Definition enthält beide Aspekte – so-
wohl den kognitiven, als auch den emotionalen. Die Vertrauensbeziehung selbst ist dem 
emotionalen zuzuordnen, das Bewusstsein darüber dem kognitiven – wobei auch hier 
keine klare Trennung zwischen den beiden Aspekten möglich ist. Es handelt sich viel-
mehr um ein Ineinandergreifen und Sich-gegenseitig-Beeinflussen. In Abgrenzung zum 
rein rationalen Risiko-Abwägen ist jedoch vor allem der emotionale Aspekt interessant, 
so dass ich ihn im Folgenden gesondert betrachten werde. 
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5.1.2. Der emotionale Aspekt 
Die emotionale und kognitive Komponente von Vertrauen fallen nicht zusammen, aller-
dings schließen sie einander auch nicht kategorisch aus. Schon beim Verarbeiten von 
Informationen spielen Emotionen eine erhebliche Rolle: „Fakten ohne Emotionen gibt 
es nicht, weil das Gehirn alle eingehenden Informationen interpretiert und ganz automa-
tisch mit emotionalen Markern versieht.“183  
Während das Kognitive und Rationale tendenziell dem Beruflichen oder Wirtschaft-
lichen zugeordnet wird, schreibt man Gefühle und Emotionen gerne dem Privatleben zu. 
Elger betont die wesentliche Rolle von Gefühlen bei der Entscheidungsfindung: „ohne 
Gefühle sind wir kaum in der Lage, eine Entscheidung zu treffen.“184 Mit dieser Aussa-
ge steht er weder alleine, noch liefert sie einen wesentlich neuen Erkenntnisgewinn. 
Auch Andrea Maria Dederichs schreibt beispielsweise: „Vertrauensbeziehungen sind 
nicht, wie bei Coleman formuliert, ausschließlich auf den rationalen Akteur, sondern 
auf den emotionalen Orientierungsmodus zurückzuführen.“185 Grund dafür, dass ich 
diesen Punkt hervorhebe, ist weniger die Tatsache, dass Gefühle eine Entscheidung we-
sentlich beeinflussen. Spätestens seit der Überarbeitung des Modells des traditionellen 
Homo Oeconomicus wird diese Auffassung von vielen Wissenschaftlern geteilt. Aussa-
gen, wie die beiden oben getätigten zeigen sehr schön das Zusammenspiel der beiden – 
oft als gegensätzliche Pole betrachteten – Aspekte auf, nämlich die Relevanz von emo-
tionalen und oft unbewussten Elementen für (scheinbar) rationale und bewusste Akte. 
Dederichs beschreibt Emotionen als „Codes, die Handlungen strukturieren und vertrau-
enskonstituierende Elemente besitzen.“186 Im Phänomen Vertrauen stehen sich emotio-
nales und rationales Handeln nicht gegenüber, es handelt sich vielmehr um verschiede-
ne Aspekte ein und desselben Phänomens, wobei die Grenzen meist verschwimmen 
oder gar nicht gezogen werden können. So betont beispielsweise – referierend auf Le-
wis und Weigert –  auch Fladnitzer: „Die emotionalen und kognitiven Aspekte stehen 
im reziproken Verhältnis zueinander.“187 Der im dritten Kapitel zum Vertrauen abge-
grenzte Begriff der Hoffnung würde beispielsweise einem rein emotionalen Vertrauen 
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entsprechen, wenn es das gäbe – genauso wie der von Bosshardt angeführte Glaube. Sie 
beide würden einem blindem Vertrauen nahekommen.  
„Vertrauen kann nicht rein auf kognitiven oder rein auf emotionalen Grundlagen basie-
ren. Gäbe es ein ausschließlich emotionales Vertrauen, wäre es blindes Vertrauen, das im 
Grunde eher Hoffnung, als dem Wesen des Vertrauens entspricht. Ebenso wäre ein rein 
kognitives Vertrauen eine rationale Berechnung und würde nicht den Aspekt der persön-
lichen Einschätzung über die Wahrscheinlichkeit von etwas Zukünftigem beinhalten.“188  
Weiters ist ernsthaft in Frage zu stellen, ob die Entscheidung zu vertrauen immer 
bzw. überhaupt bewusst getroffen werden kann, sodass man von einer Entscheidung im 
strengen Sinn sprechen kann. Der Akt zu vertrauen muss einem Vertrauenden nicht 
zwingend bewusst sein. Vertrauen wird durch einen emotionalen Charakter gekenn-
zeichnet, so wie ihn auch Gefühle besitzen – und dennoch ist Vertrauen kein Gefühl im 
klassischen Sinne: „Vertrauen ist kein einfaches inneres Erlebnis, wie eine Schmerz-
empfindung. Dem Begriff nach ist Vertrauen vielmehr etwas, das uns zu bestimmten 
Handlungen motiviert.“189 Was darunter zu verstehen ist, wird sich im Folgenden noch 
zeigen. 
Für Christoph Amman handelt es sich bei Vertrauen, ähnlich dem Beispiel Respekt, 
um ein ,Nicht-„ oder ,Hintergrund-Phänomen„ – vielleicht so selbstverständlich und 
wesentlich, dass es erst durch seine Abwesenheit bewusst wird: 
„Es gibt Phänomene, die sich besser ex negativo erhellen lassen, d.h. die durch die Erhel-
lung dessen, was es heisst [sic!], sie zu missachten, zu negieren oder zu verletzen, in ih-
rem Wesen ans Licht treten. [...] Erst dadurch, dass deutlich wird, was fehlt, tritt Respekt 
in Erscheinung“ 190. 
Bereits zu Beginn dieser Arbeit habe ich darauf hingewiesen, dass Vertrauen in den 
Geistes- und Sozialwissenschaften disziplinenübergreifend als Grundvoraussetzung der 
Gesellschaft betrachtet wird. Obwohl Vertrauen und Respekt gewissermaßen ein we-
sentlicher Bestandteil des sozialen Lebens sind, kommen sie selten in ihrer reinen Form 
zum Vorschein: „Es gibt keine Ausbrüche von Vertrauen, so wie es Wutausbrüche gibt, 
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in denen sich eine lang angestaute Wut auf einen Schlag entladen kann.“191 Mangelndes 
Vertrauen zeigt sich im Misstrauen, bestehendes ist demjenigen, der vertraut, oft gar 
nicht bewusst. Oft kommt es erst durch den Aspekt der Unsicherheit ins Bewusstsein, 
wenn man vor der Wahl mehrerer Handlungsentscheidungen steht.  
Zusammenfassend kann gesagt werden, dass sich der emotionale und der kognitive 
oder rationale Aspekt von Vertrauen gegenseitig beeinflussen, und zwar unabhängig 
davon, ob den Vertrauenden die Verletzungsgefahr im Falle eines Vertrauensmiss-
brauchs bewusst ist oder nicht. Denn Vertrauen und somit auch das potentielle Risiko 
muss den Beteiligten nicht zwingend bewusst sein. Wenn sich Vertrauen dadurch be-
schreiben lässt, dass man dem anderen gegenüber eine gewisse Haltungen oder Disposi-
tionen einnimmt, dann kann man diese Haltungen durchaus beziehen, ohne zwingend 
Bewusstsein darüber zu haben. Um einer Person zu Vertrauen, muss man nicht wissen, 
dass man ihr vertraut.
192
  
Wesentlich für strategische Unsicherheit ist: Vertrauen ist nicht nur ein Umgehen mit 
faktischer Unsicherheit – gegeben durch die Situation – sondern auch mit emotionaler, 
indem es unter anderem ein Umgehen mit Zweifel oder emotionalem Risiko ermöglicht. 
5.2. Eine besondere Sichtweise 
Vertrauen als emotionale Einstellung ist kein besonderer Bewusstseinszustand. Ähnlich 
anderen Gefühlen bestimmt es, „wie uns etwas bewusst wird“193, ohne dabei selber ein 
Gefühl zu sein. Zum Themengebiet der Gefühle, Emotionen und Empfindungen gibt es 
zahlreiche, teilweise sich widersprechende Ansätze und Abhandlungen.
194
 In Bezug auf 
Vertrauen ist besonders folgender Aspekt interessant: In Anlehnung an Aristoteles, de 
Sousa und Carlhoun u.a. beschreibt Lahno Gefühle als ,komplexe geistige Phänomene„, 
die wie ein Filter unsere Wahrnehmung beeinflussen.
195
  
„Vertrauen äußert sich [...] nicht nur darin, wie man die Welt faktisch sieht, es enthält ei-
ne bestimmte Bewertung der Welt. Die Welt, die sich dem Vertrauenden bietet, besitzt 
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eine gewisse „Färbung“, indem verschiedene Aspekte dieser Welt unmittelbar als mehr 
oder weniger angenehm bzw. unangenehm erlebt werden.“196 
Damit umgeht Lahno das Problem der Unzugänglichkeit von Gefühlen als innere Er-
lebnisse.
197
 Für Lahno ist Vertrauen als emotionale Einstellung ein psychischer Mecha-
nismus, ohne dabei tatsächlich Emotion oder etwas rein psychisch Kognitives zu sein. 
Vertrauen ist demnach weder rein kognitiv, noch rein emotional und kann bewusst oder 
unbewusst sein. Auch nach Ammann bestimmen emotionale Einstellungen im Allge-
meinen, wie wir die Welt wahrnehmen und vermitteln Interpretationsmuster und Wert-
maßstäbe: 
„In diesem Sinne ist das Vertrauen etwas, das sich selbst nährt und am Leben erhält: 
Meine Einstellung gegenüber dem anderen, meine Weise, ihn zu sehen, wird bestätigt und 
gefestigt, und zwar ganz ähnlich, wie meine Furcht vor etwas – meine Wahrnehmung ei-
ner Situation als bedrohlich – sich bestätigt und wächst durch jede Erfahrung, in der sich 
dieses Muster bewährt. So verhält sich Vertrauen auch in dieser Hinsicht wie eine Emoti-
on, ohne selber eine Emotion zu sein.“198  
 Vertrauen wird nicht zuletzt dadurch bestimmt, welche Haltung wir einer anderen 
Person gegenüber – bewusst oder unbewusst – einnehmen. Es ist gekoppelt an eine be-
stimmte Sichtweise und Haltung gegenüber der vertrauten Person. 
5.2.1. Den anderen als autonome Person begreifen 
Der Anthropologe Michael Tomasello geht der zentralen Frage nach, wie die explosi-
onsartige Entwicklung der menschlichen Kultur möglich war, wenn sie rein biologisch 
nicht erklärbar ist, mit dem Ziel denjenigen Unterschied herauszuarbeiten und zu präzi-
sieren, der uns Menschen von allen anderen Primaten unterscheidet. Was macht das 
Humanspezifische aus und wie kam es zur Humanspezifizierung? Er sieht die Überle-
genheit des Menschen in der sozialen Konnotation, sich in andere Menschen hineinver-
setzen zu können, d.h. sie als intentionale Individuen zu begreifen.  
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„Diese Auffassung anderer als intentionale Wesen, die einem selbst ähnlich sind, ist ent-
scheidend für das kulturelle Lernen des Menschen, weil kulturelle Artefakte und soziale 
Praktiken, deren prototypische Beispiele im Werkzeuggebrauch und in sprachlichen 
Symbolen bestehen, stets über sich hinaus auf andere Entitäten verweisen: Werkzeuge 
verweisen auf die Probleme hin, die sie lösen sollen, und sprachliche Symbole verweisen 
auf die kommunikativen Situationen, die sie repräsentieren sollen.“199 
Die dem Menschen eigene Fähigkeit des – er nennt es – ,intention-reading„ spricht er 
Tieren nicht zu, sondern betrachtet diesen Aspekt als Besonderheit des Humanspezifi-
schen. Das scheinbare Lesen von Absichten bei Tieren identifiziert Tomasello als 
,Lesen von Betragen„. Zusätzlich zieht er eine klare Linie zwischen dem bloßen Verste-
hen einer anderen Person als intentionales Wesen und dem Verstehen anderer als geisti-
ge Akteure, „die Überzeugungen über die Welt haben, welche sich von ihren eigenen 
unterscheiden können.“200  
Umgelegt auf das Thema dieser Arbeit bedeutet das: In einer Interaktion sieht man 
den anderen als einen Menschen mit freiem Autonomiebewusstsein, so dass man ihm 
moralische Ansprüche zumuten kann. Lahno streicht diesbezüglich drei für das Vertrau-
en wesentliche Aspekte heraus.  
Allem voran versteht der Vertrauende sein Gegenüber als eine vernünftige und für 
sein Handeln verantwortliche Person mit freiem Willen sowie bestimmten Werten und 
Zielen. Referierend auf Daniel Clement Dennett, der in Bezug auf das Verhalten anderer 
von intentionaler Einstellung spricht, beschreibt Lahno den Treugeber als eine Person, 
der intentionale Prädikate zugeschrieben werden.
201
 Dennett zufolge können jedoch 
sowohl Menschen als auch beispielsweise Schachcomputer als intentionale Systeme 
betrachtet werden.
202
 Denn auch Computern können – in Hinblick auf die Interpretation 
ihres Verhaltens – ,sinnvoll intentionale Prädikate„ zugesprochen werden.203 So kann 
einem Schachcomputer das Ziel zu gewinnen zugeschrieben werden, auf dessen Errei-
chen er sein Handeln ausrichtet. Wenn jedoch die oben angestellte Annahme stimmt, 
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wonach nur wechselseitiges Vertrauen echtes Vertrauen darstellt und da in Interaktion 
mit einem Schachcomputer kaum von einem solchen gesprochen werden kann, muss die 
Haltung zwischen Vertrauenden eine Haltung zwischen intentionalen Systemen über-
steigen.  
Lahno nennt die Fähigkeit Ziele zu teilen als weiteren wesentlichen Aspekt hinsicht-
lich der Haltung zwischen Vertrauenspersonen. Sie übersteigt die Fähigkeit, bloß Ziele 
zu haben, und beinhaltet die Unterstellung, auch „ der andere habe ein Bild von den 
Zielen und Intentionen anderer Personen und er könne sich zu diesen in einer bestimm-
ten Weise verhalten. Das Verhältnis wird in diesem Sinne als reziprok erfahren.“204 
Dennett spricht in diesem Zusammenhang von intentionalen Systemen zweiter Stufe.  
Noch eine Stufe höher als das Teilen von Zielen, setzt Lahno die Fähigkeit an, durch 
Reflexion Ziele gegebenenfalls zu revidieren. Mit der Prüfung und Bewertung eigener 
sowie fremder Ziele geht die Fähigkeit einher, eigene Ziele eventuell abzuändern. Die-
ser Aspekt impliziert die beiden vorangegangenen und baut gewissermaßen auf sie auf. 
Lahno spricht in diesem Zusammenhang auch von einer personalen Haltung der Ver-
trauenden: 
„Der andere wird als jemand gesehen, der sich eigener und fremder Ziele  bewusst ist und 
der die Fähigkeit besitzt, eigene und fremde Ziele zu bewerten und aufgrund dieser Be-
wertung die eigenen Ziele zu revidieren oder zu modifizieren. Er kann sein Verhalten an 
den in dieser Weise reflektierten Zielen ausrichten.“205 
Charakteristisch für Vertrauen ist jedoch nicht allein eine personale Haltung – auch 
Täuschung setzt eine solche voraus. So können Betrüger ihre Opfer durchaus als auto-
nome Personen verstehen und eine personale Haltung ihnen gegenüber einnehmen, ohne 
ihre Werte und Normen zu teilen.
206
  
Lahno bezieht sich auf Peter Frederick Strawson, indem er eine teilnehmende Hal-
tung als ein weiteres wesentliches Merkmal in Vertrauensbeziehungen kennzeichnet. Im 
Wesentlichen unterscheidet Strawson zwei mögliche Formen der Haltung gegenüber 
anderen Personen: Man kann ihnen in objektiver oder teilnehmender Haltung gegenü-
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 Erstere zeichnet sich durch eine beobachtende Distanz aus, in Bezug auf 
das Vertrauens-Thema ist jedoch zweitere relevanter. Als wesentliches Unterschei-
dungsmerkmal zwischen objektiver und teilnehmender Haltung nennt Strawson die Be-
reitschaft für reaktive Gefühle. Diese Bereitschaft ist nur bei der teilnehmenden Haltung 
vorhanden. Reaktive Gefühle selbst beschreibt Strawson als auf die Haltung anderer uns 
gegenüber bezogen und durch Verbundenheit gekennzeichnet. „Eine Person A ist z.B. 
dann ärgerlich auf eine andere Person B, wenn A glaubt, dass B ihr mit Absicht ver-
meidbaren Schaden zugefügt hat. A‟s Ärger ist seine Reaktion auf die (aus seiner Sicht) 
mangelnde Fürsorge ihm gegenüber.“208 Reaktive Gefühle richten sich demnach nicht 
(so sehr) auf die tatsächliche Handlung des anderen, als auf eine Unterstellung oder Er-
wartung guter Absichten und gegenseitiger Verbundenheit. Reaktive Gefühle sind an 
menschliche Beziehungen gebunden und damit auch an eine teilnehmende Haltung, 
wobei eine teilnehmende Haltung auch eine personale miteinschließt.
209
 Mit ihnen geht 
eine gewisse emotionale Beteiligung einher, die auch für Vertrauen wesentlich ist. 
Wohlwollen, moralische Werte und gemeinsame Normen spielen eine wesentliche Rol-
le. Auf enttäuschtes Vertrauen wird in der Regel emotional reagiert. So schreiben auch 
Osterloh und Weibel in Bezug auf identifikationsbasiertes Vertrauen von ,starken nega-




5.2.2. Den anderen in einem bestimmten Licht sehen 
 Interpersonales Vertrauen charakterisiert nach Lahno demnach vor allem eine personale 
und teilnehmende Haltung sowie Verbundenheit. Dem anderen wird unterstellt, nicht 
nur im Sinne seiner eigenen Interessen zu handeln, sondern die seines Gegenübers so-
wie gemeinsame moralische Normen und Werte in seinen Handlungsentscheidungen 
mit einzubeziehen. Der Vertrauende sieht in seinem Gegenüber eine verantwortlich 
handelnde Person, mit der er in einem gemeinsamen Projekt verbunden ist.  
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„Es scheint mir dieses gemeinschaftliche Element in den Zielen und ihrer Verfolgung in 
einer Situation des Vertrauens zu sein, das Vertrauen in entscheidender Weise charakteri-
siert. [...] Damit man wirklich von Vertrauen sprechen kann, muss der Vertrauende den 
anderen als jemand sehen, dessen Ziele nicht nur mit seinen eigenen koinzidieren, son-
dern der gewisse Ziele mit dem Vertrauenden teilt.“211 
Auch Rousseaus Hirschjagd steht unter einer gemeinsamen Vereinbarung und einer 
damit verbundenen Erwartungshaltung, nämlich der, dass alle Jäger zu Gunsten der 
Gruppe auf ihrem Posten bleiben. Im Falle, dass einer der Jäger seinen Posten verlässt, 
um den Hasen zu erlegen, liegt „tatsächlich ein Fall enttäuschten Vertrauens vor.“212 
Vertrauen ist zwar nicht notwendig „an eine Vertrauenserwartung im Sinne einer 
kognitiven Überzeugung gebunden“213, in der Praxis werden Vertrauen und Vertrauens-
erwartung jedoch gleichzeitig und in Wechselwirkung zueinander auftreten.  
Vor allem in der ökonomischen Theorie wird das Vertrauensphänomen häufig an 
Erwartungen geknüpft. Vertrauen mit einer Erwartungshaltung gleichzusetzen, ist je-
doch zu wenig. Es bestimmt vielmehr die Aufmerksamkeit des Vertrauenden, d.h., 
„welche Aspekte der Wirklichkeit in seinem Bild hervorgehoben sind und welche As-
pekte kaum eine Rolle spielen oder ihm entgehen.“ 214 Wie bereits betont, bestimmen 
auch Gefühle in gewisser Weise unsere Sicht der Welt und wirken wie ein Filter auf das 
Wahrgenommene. Sie haben allerding auch Einfluss darauf, wie wir unser Gegenüber 
wahrnehmen. Für Vertrauen wesentlich ist die emotionale Haltung, die zwei Vertrauen-
de zueinander einnehmen. Dabei sieht der Vertrauende den jeweils anderen in einem 
bestimmten Licht und fühlt sich in einem gemeinsamen Projekt verbunden. Vor allem 
der letzte Punkt ist wesentlich für wechselseitiges Vertrauen.   
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  Lahno, 2002, S.220. 
214
  Lahno, 2002, S.210. 
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6.  VERTRAUEN UND SEIN STELLENWERT FÜR 
KOOPERATIONEN 
6.1 Praxisbezug – Möglichkeiten und Grenzen vertrauensbasierter 
Kooperation  
Problemstellungen, wie sie vereinfacht das Gefangenendilemma, Rousseaus Hirschjagd 
oder Humes Beispiel der Erntehilfe darstellen, findet man, wie bereits angedeutet, im 
Prinzip in allen Tauschsituationen mit zeitlich verzögerter Leistung-Gegenleistung. Pa-
radebeispiele hierfür liefert der ökonomische Alltag zur Genüge: Wir leben in einer 
komplexen Welt. Unsere Märkte und Unternehmen zeichnen sich durch ihren hohen 
Grad an Vernetzung aus und die darin agierenden Individuen operieren unter unüber-
schaubaren und unsicheren Rahmenbedingungen. Einzelne Entscheidungen können 
mitunter weitreichende Folgen haben. 
Um eine solche soziale und/oder globale Komplexität zu bewältigen, strebt der 
Mensch Kooperationen an. Diese ermöglichen eine Verteilung von Risiko und ein Um-
gehen mit Unsicherheiten – und gleichzeitig sind Kooperationen genau durch diese Fak-
toren wiederum gekennzeichnet. Denn die beidseitige Unsicherheit der Akteure ist nicht 
nur im sozialen Setting der Standartfall, sondern auch in den meisten wirtschaftlichen 
Interaktionen. Vor allem strategische Unsicherheit kann nie zur Gänze überwunden 
werden, denn sie besteht in der Handlungs- und Entscheidungsfreiheit des anderen. In 
der Praxis setzt sich der – in der Spieltheorie vereinfacht – als B dargestellte Akteur aus 
so vielen weiteren handelnden und entscheidenden Personen zusammen, dass die gege-
benen Problemstellungen spieltheoretisch kaum aufgeschlüsselt werden können. Das 
Resultat der gemeinsamen Interaktion hängt nicht nur von den Entscheidungen einer 
Einzelperson ab, sondern von mindestens einer weiteren, sowie von exogenen Faktoren 
wie Umwelteinflüssen oder makroökonomischen Schocks. Diese Faktoren der Unsi-
cherheit – sowohl strategische Unsicherheit bezüglich der Interaktionspartner, als auch 
exogene Faktoren wie Wechselkurse oder Rohstoffpreise – entziehen sich dem Einfluss 
der Beteiligten. Dennoch müssen sie Entscheidungen treffen und Handlungen setzten. 
Mechanismen zur Bewältigung einer solchen Komplexität gibt es zahlreiche. Zwei die-
ser Mechanismen im Umgang mit Unsicherheit sind Risikokalkulation und Vertrauen.  
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Der in der Einleitung angedeutete Unterschied zwischen rein auf rationalem Risiko-
Abwägen basiertem Handeln und Vertrauen wirft in der Praxis einen ganzen Pool an 
Fragen auf. Auf ausgewählte werde ich im letzten Abschnitt dieser Arbeit näher einge-
hen.  
Die wahrscheinlich naheliegenste, ist die Frage nach dem Einfluss von sowohl rein 
rationaler Risikokalkulation, als auch von Vertrauen auf menschliche Interaktionen. 
Welche Relevanz in Bezug auf den Erfolg einer Kooperation hat der Faktor Vertrauen? 
Wie weit können sich Verträge, Sanktionen und Vertrauen gegenseitig ersetzten? Ist 
eine vertrauensbasierte Kooperation unter Akteuren möglich, die einander nahezu fremd 
sind oder unterschiedlichen Kulturen angehören? Welche Rolle spielen unterschiedliche 
Werte und Normen? 
6.2 Kooperation – Ein weiteres Phänomen mit 1000 Gesichtern?  
Auf das Phänomen der Kooperation im Detail einzugehen, ist im Rahmen dieser Arbeit 
nicht möglich, da auch dieses – ähnlich dem Phänomen Vertrauen – äußerst komplex ist 
und vor allem hinsichtlich seiner Entstehungsbedingungen keine einheitliche Theorie 
vorliegt. Auch in diesem Fall wird eine empirische Untersuchung erschwert durch den 
synonymen Gebrauch von Begriffen wie Arbeitsgemeinschaft, Allianz, Joint Venture 
(Gemeinschaftsunternehmen), Kollaboration (im Sinne der englischen collaboration), 
Zusammenarbeit und gelegentlich auch Netzwerk.  
In der Regel werden unter dem Begriff Kooperation alle möglichen Formen der In-
teraktion zusammengefasst, denen folgende Merkmale eigen sind: gemeinsame Nutzung 
von Ressourcen verschiedenster Art (Mitarbeiter, Wissen, ect.), formale und rechtliche 
Rahmenbedingungen (Absicherung durch Verträge und Sanktionen), zeitliche Begren-
zung, Freiwilligkeit und Wahrung der rechtlichen Selbstständigkeit und in der Regel 
auch wirtschaftlichen Selbstständigkeit (wobei vor allem Kleinbetriebe schnell in eine 
wirtschaftliche Abhängigkeit geraten). Norbert Scherer fasst die wichtigsten Faktoren in 
folgender Definition zusammen:  
„Als Kooperation bezeichnet man die freiwillige, schriftlich oder mündlich vereinbarte 
Zusammenarbeit zwischen Unternehmen, die dabei ihre wirtschaftliche Selbstständigkeit 
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bewahren. Diese Zusammenarbeit, die sich nur auf einzelne Unternehmensfunktionen be-
zieht, endet nach Erreichung des geplanten Ziels.“215    
Wesentlich für kooperatives Verhalten ist zudem die „Erwartung, hierdurch einen – 
gegenüber dem jeweils individuellen Vorgehen – höheren Grad der Zielerfüllung zu 
erreichen.“216 Als Motivation für Unternehmenskooperationen werden u.a. Wettbe-
werbsfähigkeit und Verteilung von Risiko genannt. Im Detail kann das u.a. Kostenein-
sparungen und Vorteile hinsichtlich Mitarbeiter, Know-how, Ressourcen, Produktion, 
Transport oder Transaktionen betreffen. 
Diese Beschreibungen beziehen sich vor allem auf zwischenbetriebliche oder Unter-
nehmenskooperationen. In diesen Fällen sind vor allem persönlicher Kontakt, Transpa-
renz und stabile, aber nicht Innovation verhindernde, Rahmenbedingungen wesentlich.  
Für das Thema dieser Arbeit ist eine konkrete Ausdefinierung des Kooperationsbeg-
riffs unwesentlich, da Unsicherheit überall dort auftritt, wo Menschen miteinander in-
teragieren. Die behandelten Fragen betreffen internationale Unternehmensvernetzungen 
gleichermaßen, wie firmeninterne Zusammenarbeit zwischen Kollegen. In Kapitel 3.3 
habe ich diesbezüglich beispielsweise den Vergleich der Zusammenarbeit von Spezia-
listen in einem Team oder der Projektarbeit zweier Kollegen unterschiedlicher Speziali-
sierung angeführt, welche in Hinblick auf die Maximierung des gemeinsamen Arbeits-
ergebnisses kooperieren. In Fällen wie diesen, wo der erzielte Gewinn oder Erfolg 
,geteilt„ wird, stellt die Möglichkeit des ,Trittbrettfahrens„ nur eine der Unsicherheiten 
zwischen Akteuren dar. Die Verlockung ist groß, nach dem Prinzip ,Maximaler Erfolg 
bei minimalem Aufwand„ den anderen arbeiten zu lassen, während man sich selber an-
deren Projekten zuwendet und so an mehreren ,Kuchen„ zugleich ,mitschneidet„.  
Ich werde den Begriff Kooperation im Folgenden demnach sehr weit gefächert ver-
wenden und sämtliche Arten zwischenmenschlicher Zusammenarbeit miteinschließen, 
bei der sich zwei oder mehrere Akteure freiwillig und in zeitlicher Begrenzung in einer 
gemeinsamen Sache und in einer Frage von – vor allem strategischer – Unsicherheit 
gegenüber stehen.  
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6.2.1 Warum Kooperation? 
Mit der Frage nach dem Einfluss von Vertrauen auf Kooperationen unweigerlich ver-
bunden, ist die Frage nach den grundsätzlichen Entstehungsbedingungen, bzw. über-
haupt erst deren Möglichkeiten von menschlicher Zusammenarbeit.  
Die Thesen und Ansätze zu diesem Thema sind zahlreich und vielfältig. Mein Anlie-
gen ist es weniger einen detaillierten Überblick zu eben, als vielmehr das Bewusstsein 
für die Komplexität dieses Problemfeldes zu schärfen. 
6.2.1.1 Kooperation vs. Konkurrenz 
Empirisch findet man sich schnell im Spannungsfeld von Konkurrenz und Kooperation 
wieder. Diese werden häufig als gegensätzliches Begriffspaar angeführt – also Koopera-
tion als Nicht-Konkurrenz und Konkurrenz oder Wettbewerb als Nicht-Kooperation 
betrachtet. Peter Weise kritisiert diese ,eindimensionale Definitionsbasis„ und betont 
den jeweils egoistischen und altruistischen Aspekt der beiden Phänomene, die sich in 
folgender Übersicht darstellen lassen.:
217
  




| | | | | 
ich helfe dir, auch 
wenn ich mich 
schädige 
ich helfe dir, wenn 
es mir nützt 
ich helfe dir nicht, 
ich schädige dich 
nicht 
ich schädige dich, 
wenn es mir nützt 
ich schädige dich, 
auch wenn ich 
mich schädige 
| | | | | 






Aus der Einstellung ,ich helfe dir, auch wenn ich mich dabei schädige„ entspringt die 
altruistische Kooperation. In diesem Fall werden die Interessen des anderen gefördert, 
selbst wenn das bedeutet, dabei auf den eigenen Vorteil verzichten zu müssen oder da-
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  Nach Weise, 1997, Übersicht 2. Diese Abbildung beinhaltet nur die symmetrischen Interaktionsmög-
lichkeiten. Asymmetrische werden in Weis´ Ausführungen nicht berücksichtigt, er erwähnt als eine 
solche Form jedoch die Wirt-Parasiten-Beziehung, die er in der graphischen Gesamtaufstellung in die 
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bei sogar Nachteile und Kosten entstehen. Sie entspringt der sozialen und moralischen 
Motivation des Menschen und steht in engem Bezug zu Sitten und Normen. Weis nennt 
in diesem Zusammenhang die Warnsignale der Tierwelt, sowie Altruismus und Moral 
in der Ökonomik.  
Bei der egoistischen Kooperation steht der Eigennutzen im Vordergrund: ,Ich helfe 
dir, wenn es mir nützt.„ Alle Beteiligten investieren in und profitieren von der Koopera-
tion. Biologische Beispiele wären nach Weis Symbiose oder Herdenbildung, ökonomi-
scher Simultantausch und Teamarbeit.  
Egoistische Konkurrenz entspringt eigennützigem Verhalten. In diesem Sinne wird 
der andere nur dann geschädigt, wenn daraus ein eigener Vorteil entsteht. Weis spricht 
in diesem Zusammenhang von einem Konkurrenzkampf, „bei dem ein Ressourcenge-
winn für den einen einem (nicht notwendigerweise gleichen) Ressourcenverlust für den 
anderen entspricht“ – so wie ihn beispielsweise der Kampf um eine Nahrungsquelle 
zweier verschiedener Tierpopulationen darstellt.  
Um den anderen zu schädigen wird bei der altruistischen Konkurrenz sogar der eige-
ne Verlust in Kauf genommen: ,Ich schädige dich, auch wenn ich mich dabei selbst 
schädige.„ Im Vordergrund steht die Motivation dem anderen zu schaden und nicht 
mehr die eigentliche Ressource, deren Wert durch dieses Verhalten in der Regel redu-
ziert wird. In der Ökonomie spricht man in diesem Zusammenhang auch von ruinöser 
Konkurrenz, ein Beispiel aus der Tierwelt wäre der Tötungskampf zwischen Rivalen. 
6.2.1.2 Kooperation im Einzelfall unwahrscheinlich 
Besonders Konstellationen, die in ihrer Matrix einem Gefangenendilemma entsprechen, 
sind philosophisch interessant, da sie die Frage aufwerfen, wie etwas wie Kooperation, 
das im Einzelfall höchst unwahrscheinlich ist, im Setting höchst wahrscheinlich wird -– 
denn die Versuchung zu betrügen ist in der Praxis sehr hoch. Selbst wenn dem 
rationalen Akteur bewusst ist, dass gemeinschaftlich betrachtet eine Kooperation den 
größeren Erfolg verspricht, ist individuell gesehen betrügen dennoch die sicherere 
Entscheidung – vor allem wenn es, wie bei Rousseaus Hirschjagd, tatsächlich um 
(Über-)Leben und Tod geht. 
 
Nach Manfred Füllsack „unterscheidet sich die Hirschjagd vom Gefangenen-
Dilemma dadurch, dass in ihr die beiderseitige Kooperation mehr Pay-off erbringt als 
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die Nicht-Kooperation.“219 Im Gefangenen-Dilemma hingegen bringt auf jeden Fall 
„der Betrug mehr ein – egal wofür sich das Gegenüber entscheidet. Das Gefangenen-
Dilemma verschärft damit das Problem, wie Kooperation unter egoistischen Akteuren 
entstehen und zur stabilen Verhaltensweise werden kann.“220 
Eine mögliche Antwort – vor allem in Bezug auf Vertrauen – liefert das von Lahno 
vorgestellte erweiterte Gefangenendilemma, das ich im Kapitel 4.3.6.3 vorgestellt habe 
– sowie die daraus resultierende Definition von Vertrauen als personale und teilneh-
mende Haltung, die durch Verbundenheit und gemeinsam geteilte Wertvorstellungen 
gekennzeichnet ist, so wie ich sie in Kapitel 5 erläutert habe.  
Ein weiterer Ansatzpunkt, Kooperation im Allgemeinen zu erklären, wäre die Ag-
gregation von egoistischen Einzelhandlungen.
221
 Dieser Ansatz wird vor allem von Sys-
temtheoretikern vertreten. In der Literatur wird beispielsweise häufig die Herde als eine 
ursprüngliche Form der Kooperation angeführt.
222
  
Hier entsteht Kooperation nicht auf Grund von Vertrauen, sondern durch Aggregati-
on von egoistischen Einzelhandlungen, die durch das individuelle Streben jeden einzel-
nen Tieres nach Schutz entsteht. Es bilden sich Ordnungen obwohl sich die Individuen 
nur egoistisch verhalten. Die einzelnen Tiere suchen eigennützig nach Schutz, indem sie 
sich zwischen die anderen Tiere drängen und so versuchen zum gemeinsamen Mittel-
punkt zu fliehen. Dadurch, dass jedes Tier von seinen Artgenossen umgeben sein will,  
entsteht, von außen betrachtet, so etwas, wie eine Ordnung - eine Herde, ein Schwarm 
usw. Das interessante daran ist, dass jedes einzelne Individuum nur Schutz sucht und 
sich dennoch so etwas wie eine banale Form der Kooperation herausbildet, obwohl das 
Einzelverhalten egoistisch motiviert ist. Dieser individuell egoistische Wunsch ist aus-
schlaggebend für das Entstehen einer (von außen betrachtet) emergenten Ordnung. 
Im Einzelfall betrachtet, ist eine Antwort darauf, wie und warum Kooperationen zu-
stande kommen schwer auszumachen, aber verteilt auf eine Vielzahl von Fällen erweist 
sich Kooperation als die erfolgreichere Variante.  
Ganz im Sinne Axelrods iteriertem Gefangenendilemma, wonach sich durch Wie-
derholung Erfahrung und Wissen anreichert, können kleine Veränderungen, große 
Auswirkungen haben. So kann aus binären Entscheidungen, also der Entweder-Oder-
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  Vgl. u.a. Sawyer, 2005; Hamilton, 1971. 
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Situation ,kooperieren oder betrügen„ ein Ungleichgewicht entstehen, wonach sich der 
kooperative Modus als der erfolgreichere etabliert.  
Ein wesentliches Merkmal für emergente Phänomene ist ihr kontraintuitiver Effekt – 
eine Art Überraschungseffekt, den man auf den ersten Blick nicht annehmen würde. So 
würde man zunächst nicht vermuten, dass aus einer Vielzahl egoistischer Einzelhand-
lungen so etwas wie Kooperation entstehen kann. 
„Ein besonders eindrucksvolles Beispiel für einen emergenten Effekt, der sich als nicht-
intendiertes Ergebnis der intentionalen Handlungen einer Vielzahl autonom handelnder 
Akteure ergibt, ist der Verkehrsstau. Zunächst gilt, dass niemand ihn absichtlich herbei-
führt, er aber trotzdem nur deshalb entsteht, weil jeder an seiner Entstehung mitwirkt.“223 
Bei erhöhtem Verkehrsaufkommen reicht bereits ein kurzes Bremsen aus, um in wei-
terer Folge einen Verkehrsstillstand zu erzeugen. Grund dafür können einzelne ,Gaffer„ 
sein, die auf der Autobahn beim Vorbeifahren an z.B. einer Unfallstelle etwas vom Gas 
gehen, aber auch ,Raser„, die es in der Rushhour eilig haben, nach Hause zu kommen. 
Vor allem letztere sind in Hinblick auf den kontraintuitiven Effekt besonders interes-
sant. Ein Erhöhen des Tempos kann im Endeffekt dazu führen, dass man noch später am 
Ziel ankommt, als mit regulärem Tempo. Der Grund: Bremsen beansprucht weniger 
Zeit, als erneutes Beschleunigen – vor allem wenn mehrere Akteure im Spiel sind. Wäh-
rend der kurzen Wartephase, bedingt durch die Beschleunigungszeit des vorderen Fah-
rers, reihen sich hinten weitere Autos an, die die Bildung eines Staus begünstigen. So 
entsteht auch die für Staus typische Entwicklung, entgegen der Fahrtrichtung anzu-
wachsen. Auf der Mikro-Ebene ist das kurze Bremsen einzelner Autofahrer, für sich 
betrachtet, unwesentlich, auf der Makro-Ebene aggregiert es zu einem emergenten Phä-
nomen – dem Stau.224 So könnte auch Vertrauen aus ursprünglich egoistischen Einzel-
handlungen emergiert sein.   
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  Weyer, 2011, S.122. Vgl ebenfalls die dort angeführte Literatur. 
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  Ursprünglich für die Schadstoffausstoß-Berechnung entwickelt, simuliert beispielsweise Chris Barett 
mit dem Programm Transims, unter Berücksichtigung individueller Fahreigenschaften, die Entstehung 
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Ansätze und Theorien zur Entstehung und Durchsetzung kooperativer Verhaltens-
muster gibt es zahlreiche. Vor allem denjenigen, die Vertrauen in ihrem Konzept mi-
teinschließen, gemeinsam, ist die Ablehnung des traditionellen Homo Oeconomicus.  
6.2.2 Homo was? 
Norbert Rost bezeichnet in seinem Artikel in der Zeitschrift für Sozialökonomie den 
Homo Oeconomicus als eine ,Fiktion der Standardökonomie„225. Mit dieser Ansicht 
steht er keinesfalls alleine. Vor allem an zwei Punkten des Konzepts des egoistischen, 
rein rationalen und nutzenoptimierenden Menschenbildes wird häufig Kritik geübt. Ei-
nerseits wird die grundlegende Möglichkeit eines vollkommen informierten Akteurs in 
Frage gestellt. Der zweite Kritikpunkt bezieht sich auf die fehlende soziale oder emo-
tionale Komponente dieses Konzepts.  
Der klassische Homo Oeconomicus handelt mit der Motivation, den persönlichen 
Nutzen zu maximieren. Das Objekt des ,persönlichen Nutzens„ unterliegt dabei der je-
weiligen Zieldefinition, in den ökonomischen Theorien wird dieser jedoch in der Regel 
als Gewinnmaximierung gehandelt. 
„Der ökonomische Mensch im allgemeinsten Sinne ist also derjenige, der in allen Le-
bensbeziehungen den Nützlichkeitswert voranstellt. Alles wird für ihn zu Mitteln der Le-
benserhaltung, des naturhaften Kampfes ums Dasein und der angenehmen Lebensgestal-
tung.“226 
Kirchgässner spricht in diesem Zusammenhang vom ,Eigennutzaxiom„: „Das Indivi-
duum handelt (nur) entsprechend seinen eigenen Interessen.“227 
Zudem gilt der Homo Oeconomicus als rational, vollkommen informiert und egois-
tisch. Vor allem die Eigenschaft ,egoistisch„ darf in diesem Zusammenhang nicht falsch 
interpretiert werden. Dem Homo Oeconomicus geht es nicht darum, dem anderen zu 
schaden, sein Anliegen liegt ihm jedoch auch nicht am Herzen. Er hat eine neutrale Ein-
stellung seinen Mitmenschen gegenüber – ganz im Sinne Rawls ,gegenseitig desinteres-
sierter Vernünftigkeit„228. Dieser beschreibt Gesellschaft unter anderem als Kooperation 
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  Vgl. Rawls, 1971, S.168. Zitiert nach Kirchgässner, 2006, S.84. 
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zu gegenseitigen Vorteilen. D.h. der Homo Oeconomicus kann auch kooperieren, wenn 
er damit seine Ziele leichter erreicht.  
Als ,Update„ zum traditionellen Homo Oeconomicus schreibt beispielsweise Herbert 
Alexander Simon von bounded rationality - begrenzter Rationalität, wonach der Mensch 
zwar motiviert ist, rational zu agieren, durch seine eigenen kognitiven Grenzen und der 
Komplexität der Welt dazu jedoch nicht imstande ist. Das Bild des gut informierten 
Homo Oeconomicus ist in einer durch Komplexität und Informationsmangel gekenn-
zeichneten (Wirtschafts-)Welt unvereinbar. In der Praxis handelt es sich demnach weni-
ger um ein Agieren in Wissen, als um ein Interagieren in Hinblick auf Nichtwissen. 
Bounded rationality bedeutet in diesem Zusammenhang, das Informationen beschränkt, 
also ,gebunden„ sind. 
„The capacity of human mind for formulating and solving complex problems is very 
small compared with the size of the problems whose solution is required for objectively 
rational behavior in the real world – even for a reasonable approximation to such objec-
tive rationality.”229   
Diesem Konzept nach wäre Vertrauen ein Mechanismus im Umgang subjektiver Un-
sicherheiten. Wie in Kapitel 4.2.1 beschrieben, ist bei dieser Art von Unsicherheit vor 
allem ein Informationsmangel und die Möglichkeit eines Irrtums – im Sinne der 
menschlichen Schwäche, Informationen richtig zu verarbeiten und damit die Komplexi-
tät der Welt zu erfassen – kennzeichnend.  
Eine weitere Variante des traditionellen Homo Oeconomicus stellt das Menschenbild 
des ,Resourceful-Evaluativ-Maximizing-Man„ (REMM), sowie seine von Siegwart Lin-
denberg entwickelte Erweiterung des ,Resourceful-Restricted-Evaluating-Expecting-
Maximizing-Man„ (RREEMM) dar.230 Auch dieser handelt gewinnmaximierend unter 
Auswertung der ihm zur Verfügung stehenden Informationen, ist sich seines Nicht-
Wissens jedoch bewusst. Auf eine detaillierte Differenzierung der Konzepte im Einzel-
nen einzugehen, ist für das Thema dieser Arbeit irrelevant, denn sowohl REMM, als 
auch RREEMM sind ungeeignet um wesentliche menschliche Tendenzen zu beschrei-
ben. Verhaltensweisen, wie die zu emotionalem, irrationalem und intentionalem Han-
deln und Entscheiden, sowie die Neigung zu Kooperationen, blenden diese Theorien 
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aus. „Der Mensch will ja nicht nur immer mehr materielle Güter, [...] ihn dürstet auch 
nach Wertsachätzung, Anerkennung, Beachtung, Vertrauen und Liebe.“231 
Die Alternativen zum Konzept des Homo Oeconomicus sind zahlreich und mit unter-
schiedlichem Schwerpunkt. So spricht Olaf Schräder beispielsweise vom Model eines 
Homo Cooperativus, indem er auf „Kropotkins Ideen der gegenseitigen Hilfe und dem 
Prinzip der Selbstverantwortung“232 aufbaut. 
  „Nach diesem Menschenbild steht beim menschlichen Fühlen und Handeln der koopera-
tive Gedanke im Vordergrund. Es basiert auf der Erfahrung von Sympathie zwischen uns 
Menschen und der sich daraus ergebenden gegenseitigen Hilfe sowie der Ablehnung der 
Herrschaft des Menschen über den Menschen mittels autoritärer Systeme.“233 
Bezugnehmend auf neue Forschungszweige der Wirtschaftswissenschaften unter-
streicht Norbert Rost: „Menschen nehmen unfaires Verhalten persönlich. Es werden 
Belohnungszentren im Gehirn aktiv, wenn man Normverletzer bestraft. Und Menschen 
bestrafen sogar, wenn es sie selbst etwas kostet.“234 Experimente in diese Richtung 
wurden von Abbink, Irlenbusch und Renner durchgeführt.
235
 Das dabei resultierte Ver-
langen nach gerechtem und wertetreuem Verhalten wird durch das Modell des Homo 
Oeconomicus nicht erklärt. Denn vor allem wenn Belohnung und Bestrafung mit Kos-
ten verbunden sind, würde der rein rationale Akteur weder das eine noch das andere tun. 
Auch Robert Rolle betont: 
„Im Unterschied zu homo oeconomicus besitzt der wirkliche Mensch ,irrationale„ Präfe-
renzen, belohnt faires und bestraft unfaires Verhalten, kann versprechen, vertrauen und 
verzeihen, kann sich bewusst gegen seine Triebe entscheiden und ist so für sein Tun ver-
antwortlich.“236 
Der traditionelle Homo Oeconomicus wird zunehmend durch Modelle, wie die des 
Homo Reciprocans ersetzt: So tauschen beispielsweise die Neurowissenschaften den 
„berechenbaren und nur dem Vorteilsprinzip folgenden Menschen aus, gegen ein kom-
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plexes Wesen, dessen grundsätzliche Verhaltensmuster von Wertvorstellungen, Kultu-
ren und Wissen sowie bewussten und unbewussten Erfahrungen, Erinnerungen und Er-
wartungen geprägt sind, aber nicht von wirtschaftlichen Prinzipien.“237  
6.3 Kooperation und Unsicherheit 
6.3.1 Verringerung von Unsicherheiten durch Zusatzinformationen, Wiederho-
lung und Erfahrung 
Sobald wir mit anderen in Interaktion treten, ist der Ausgang einer solchen nicht mehr 
allein von den eigenen Handlungsentscheidungen abhängig. Dies gilt auch – und vor 
allem – für wirtschaftliche Interaktionen. Durch die Freiheit der anderen finden wir uns 
in einer Situation strategischer Unsicherheit wieder. Eine solche, wie ich sie in Kapitel 
4.3.4 beschrieben habe, kann streng genommen weder durch Zusatzinformationen, noch 
durch Kommunikation überwunden werden. Denn „keine Äußerung kann echte Infor-
mation über das zu erwartende Verhalten beinhalten.“238 Was durch Kommunikation 
und wiederholtes Aufeinandertreffen allerdings sehr wohl beeinflusst wird, ist die eige-
ne Einstellung dem anderen Gegenüber, sowie die des Interaktionspartners mir gegen-
über.
239
 Das bedeutet die Haltung dem jeweils anderen gegenüber verändert sich – es 
entsteht eine emotionale Basis. Eine solche kann Vertrauen begünstigen oder verhin-
dern, indem sie wie ein Filter auf die z.B. eingehenden Informationen wirkt und Ein-
fluss auf ihre Bewertung hat.  
Während potentielle Situationen des Vertrauens durch Unsicherheit gekennzeichnet 
sind, beinhaltet Vertrauen stets auch einen Aspekt von Sicherheit, indem der Faktor 
Unsicherheit, die Handlungen des anderen betreffend, aus subjektiver Sichtweise redu-
ziert oder sogar eliminiert wird. Dem anderen steht eine ganze Bandbreite an Hand-
lungsmöglichkeiten zur Verfügung. Vertrauen bezieht sich auf die eigene Erwartungs-
wartung und die Wahrscheinlichkeit, die den diversen Handlungsmöglichkeiten des 
anderen zugerechnet werden, so dass man, dem, was wünschenswert wäre, eine höhere 
Wahrscheinlichkeit zuschreibt. Dem weniger wünschenswerten wir analog dazu eine  
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niedrigere Wahrscheinlichkeit zugerechnet. Es findet also eine bestimmte Verteilung an 
Wahrscheinlichkeiten an wünschenswerten und weniger wünschenswerten Entschei-
dungs- und Handlungsmöglichkeiten der Person gegenüber statt, der man vertraut.  
Zusätzlich werden zwischen verschiedenen Personen die Wahrscheinlichkeiten ein 
und dieselbe Sache betreffend anders verteilt: Wünschenswerten Handlungen schreibe 
ich bei Personen, denen ich bereits vertraue, eine höhere Wahrscheinlichkeit zu, als bei 
Personen, denen ich noch oder gar nicht vertraue. An dieser Stelle zeigt sich auch erneut 
der Relationscharakter von Vertrauen.  
Unter nahezu fremden Akteuren kann eine grundsätzlich kooperative Einstellung der 
Nährboden für Vertrauen sein. Gleichzeitig fördert Vertrauen, das als positive Erfah-
rung abgespeichert wird, eine kooperative Einstellung. Diese beiden Faktoren stehen in 
einer gewissen Wechselwirkung zueinander. Häufig entsteht so in der Interaktion aus 
kooperativem und vertrauensvollem Handeln echtes Vertrauen.
240
 
Dabei lässt sich Vertrauen nicht allein auf das bloße Abspeichern von Erlebnisse re-
duzieren. Lahnos Vertrauensbegriff weist einen weiteren qualitativen Unterschied zu 
anderen Theorien auf, indem er den Vertrauensprozess nicht als bloße Ansammlung 
positiver Erfahrungen versteht, sondern unterstreicht, dass diese die Beziehung zwi-
schen den Akteuren grundlegend verändert. Die Einstellung dem anderen gegenüber 
erfährt eine qualitative grundlegende Modifikation. 
„Unsere Erfahrungen mit einer Person, der wir zu vertrauen lernen, werden nicht nur ir-
gendwo abgelegt, um bei Bedarf wieder unverändert hervorgeholt zu werden. Sie verän-
dern uns und unsere Beziehung zu der Vertrauensperson. [...] Während es für zwei Perso-
nen ohne weiteres möglich ist, zweimal das (äußerlich) Gleiche zu tun, werden sie in der 
Regel beim zweiten Mal ihren Handlungen eine andere Bedeutung geben, einfach, weil es 
das zweite Mal ist und ihm das erste Mal vorherging.“241 
Streng genommen handelt es sich hier weniger um Wiederholungen, als Iterationen, 
sozusagen um eine veränderte Wiederholung. Die Einstellung dem anderen gegenüber 
verändert sich mit jedem erneuten Aufeinandertreffen. Dieses Argument veranschau-
licht auch die Schwierigkeit, Vertrauenssituationen mit spieltheoretischen Mitteln zu 
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beschreiben, da sich bei erneut aufeinander treffenden Akteuren die Basis verändert hat, 
so dass es sich nicht mehr um vergleichbare Situationen handelt. 
In Hinblick darauf, dass Vertrauen erst in der Interaktion mit dem anderen entsteht 
und in gewisser Hinsicht sogar ,erarbeitet„ werden muss, ist ein häufiger Wechsel der 
Interaktionspartner der Vertrauensbildung eher hinderlich, als fördernd. In der Praxis 
hat wiederholtes Aufeinandertreffen demnach einen wesentlichen Einfluss auf potentiel-
le Vertrauensbeziehungen. Besonders für die Herausbildung vertrauensbasierter Zu-
sammenarbeit zwischen Unternehmen oder Abteilungen ist ein permanenter Wechsel 
der Ansprechpersonen mitunter ein Grund, weshalb diese Geschäftsbeziehungen selten 
über situationsbasiertes
242
 – und somit unechtes – Vertrauen hinauswachsen. Denn in 
diesen Fällen muss ständig ,bei Null„ begonnen werden – oder bei fast Null. Osterloh 
und Weibel sprechen einer auf risikobewusstem Handeln basierten Kooperation nur 
wenig Stabilität zu. In ihrer Untersuchung zu „Ressourcensteuerung in Netzwerken“ 
schreiben sie in Hinblick auf instrumentelles Vertrauen: “die Kooperation bricht zu-
sammen (1) bei einem Spielerwechsel, (2) wenn das Ende der Kooperation abzusehen 
ist und (3) wenn Missverständnisse bei der Interpretation der Leistung der Netzwerk-
partner auftreten.“243 
 Neben dem interpersonellen Vertrauen zwischen den Hauptbeteiligten, kann sich zu-
sätzlich ein gewisses System- oder Institutionelles Vertrauen entwickeln. Häufig ge-
schieht die Herausbildung eines solchen ,ganz nebenbei„ im Zuge des interpersonellen 
Vertrauens. Indem die andere Person als Vertreter des kooperierenden Unternehmens 
wahrgenommen wird, unterstellt man Ansprechpartner und Unternehmen dieselben 
Werte und Handlungsmaxime. Im Zuge der Zusammenarbeit stellt sich, im Falle der 
Entwicklung einer Vertrauensbeziehung zum Interaktionspartner, als ,Nebenprodukt„, 
ein institutionelles Vertrauen zum gesamten Unternehmen ein.  
Einen weiteren interessanten Ansatz liefert das Max-Planck-Institut für Bildungsfor-
schung in Berlin. Die Frage, wie der Mensch im ,Nebel der Unsicherheit„ mit begrenz-
ter Zeit und begrenztem Wissen handlungsfähig bleibt, beantworten Gerd Gigerenzer 
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und Wolfgang Gaissmaier folgendermaßen: Indem ihnen intelligente Heuristiken zur 
Verfügung stehen.
244
 In ihrem Forschungsgebiet der ,kognitiven Heuristiken„ beschäfti-
gen sie sich mit dem Themenkomplex, „wie Menschen im Alltag tatsächlich urteilen 
und entscheiden“245 und kommen zu dem Schluss: „meist ohne Wahrscheinlichkeiten 
und Nutzen zu berechnen“ 246.  
Sie untersuchen die Rolle von Handlungsregeln und –normen und stellen die Frage, 
inwiefern diese helfen können ,ökonomischer„ durchs Leben zu gehen. Heuristischen 
Theorien zufolge gibt es – neben bewussten Entscheidungen, auch Situationen, in denen 
wir entscheiden, ohne aktiv in einen Gedankenprozess einzusteigen.  
Die Grundlage für Entscheidungen, ähnliche Ausgangssituationen betreffend, werden 
häufig bei der/den ersten Konfrontationen gesetzt. Beim nächsten Mal wird nicht mehr 
der ganze Prozess durchlaufen, sondern auf gewisse, bereits bekannte,  Mechanismen 
verkürzt.  
 Vielleicht könnte Vertrauen ebenfalls wesentliche heuristische Aspekte beinhalten – 
oder auf ihnen aufbauen – und so eine Art Mechanismus darstellen, der hilft Ressourcen 
zu sparen, indem wir weniger kontrollieren und uns in Bezug auf die Handlungen des 
anderen weniger Sorgen machen müssen. In der Hinsicht kann Vertrauen als soziales 
Phänomen verstanden werden, dass viel Koordinationsarbeit leistet.  
Indem wir bei einer Vertrauensentscheidung bezüglich vertrauten Personen nicht 
immer wieder sämtliche bewussten Entscheidungsschritte durchlaufen müssen, können 
Ressourcen gespart werden, beispielsweise durch das permanente Screening des ande-
ren, als vertrauenswürdig oder nicht, bei jedem erneuten Treffen. Dieser Vorgang be-
trifft vor allem Vertrauen unter bereits bekannten Akteuren. Gleichzeitig könnte die 
Erfahrung von Vertrauen als bewährter Mechanismus unter Umständen die Basis für 
eine tendenziell vertrauensvolle oder zumindest –bereite Grundhaltung sein.  
6.3.2 Verträge und Sanktionen 
Ein ,wasserdichter„ Vertrag setzt eine vollständige Informiertheit beider Seiten voraus 
sowie die Unfehlbarkeit des ihm übergeordneten Regelwerks. Nicht zuletzt dürften die 
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Kosten für seine Ausarbeitung und Überwachung jene seines Nutzens nicht übersteigen. 
In der Praxis ist vollständige Kontrolle – ähnlich vollständiger Information – nicht um-
setzbar. Vor allem bei internationalen Kooperationen erweisen sich traditionelle Verträ-
ge auf Grund unterschiedlicher Rechtslagen als schwierig, zumal sie zusätzlich die Fle-
xibilität sämtlicher Beteiligten stark einschränken. Zudem würde eine (annähernd) voll-
ständige Kontrolle erhebliche Kosten verursachen, die kaum in Relation mit dem daraus 
entstandenen Vorteil stehen. In der Praxis „muss daher von mehr oder minder unvoll-
ständigen Verträgen ausgegangen werden, was bereits darauf hinweist, dass auch mit 
diesem Mittel die Unsicherheit nicht vollumfänglich auszuräumen ist.“247 Hinzu kommt, 
dass vor allem strategische Unsicherheit in Bezug auf das Verhalten der anderen Akteu-
re ohnehin nicht vollkommen zu bewältigen ist. Dennoch spielen Verträge und Sanktio-
nen eine wesentliche Rolle bei Kooperationen – bzw. allgemein bei wirtschaftlichen 
Interaktionen. In Kombination mit Vertrauen können so optimale Rahmenbedingungen 
geschaffen werden.  
Guido Möllering schreibt referierend auf die Ergebnisse einer empirischen Studie 
zum Thema praktischer Vertrauensprobleme ausländischer Investoren und Manager in 
China: „Ein interessantes Ergebnis am Rande der Hongkong-China-Studie war, dass 
Kontrolle anscheinend den Vertrauensaufbau auch fördern kann, wenn sie Ungewissheit 
ein Stück weit abbaut, dabei aber nicht über das Ziel hinausschießt.“248  
Auch Lahno unterstreicht, dass der Staat zwar die Rahmenbedingungen gesellschaft-
licher Interaktionen sichern muss, allerdings nicht im Hobbschen Sinne Bedingung für 




Fukuyama betont sogar, dass bei vollständiger Kontrolle und einem abdeckenden 
Regelwerk Vertrauen nicht nur unnötig, sondern sogar unmöglich ist: „Regeln und Ver-
trauen verhalten sich umgekehrt proportional: Je stärker sich die Menschen bei ihren 
Interaktionen auf Regeln verlassen, desto weniger vertrauen sie einander und umge-
kehrt.“250  
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Im wirtschaftlichen Alltag werden soziale Faktoren wie Vertrauen unterschätzt. Fra-
gen, wie ,Was ist zielführend?„, ,Was steigert den Umsatz?„, ,Was funktioniert?„ – kurz 
– ,Was ist ,ökonomisch„?„ stehen im Vordergrund. Vertrauensbasierte Handlungsansät-
ze stehen dazu nicht unbedingt in Widerspruch.  
Vertrauen ist kein zwingender Faktor für eine gelungene Kooperation. Bis zu einem 
gewissen Grad kann es durch Verträge und Sanktionen ersetzt werden – oder durch Me-
chanismen, die dem Vertrauen ähnlich sind, so wie ich sie in Kapitel 3.1 beschrieben 
habe – insbesondere Zutrauen und Vertrauen-darauf. Analog dazu können rechtliche 
Restrisiken durch Mechanismen wie Zutrauen, Vertrauen-darauf und Vertrauen bewäl-
tigt werden. 
Rahmenbedingungen für Kooperationen sind in der Regel eine Kosten- und Funkti-
onsfrage. Verträge, ihre Herausarbeitung und Überwachung sind mit Kosten verbunden. 
Vertrauen zu etablieren kostet auch etwas, insbesondere kostet es Zeit, aber vielleicht ist 
vertrauensbasierte Zusammenarbeit langfristig gesehen nachhaltiger – vor allem in Be-
zug auf die Qualität der Interaktion und Ergebnisse.  
 „Der durch Vertrauen hinzugewonnene Handlungsspielraum [...] begünstigt [...] das 
Ausprobieren von unkonventionellen Handlungen, die notgedrungen jenseits von Sicher-
heit bietenden gesellschaftlichen Routinen stattfinden müssen. Vertrauen ist essenziell für 
diese Unsicherheitsbewältigung, die beim Umgang mit Neuem geleistet werden muss.“251 
Insbesondere Innovation braucht Freiraum für individuelles Handeln. Optimale Ver-
träge wahren das Gleichgewicht zwischen einem nachhaltigen Regelwerk, das Risiken 
begrenzt und genügend Handlungsspielraum, der Innovation und Eigenverantwortung 
fördert – vielleicht durch Vertrauen. „Trust as a cultural resource raises the overall innova-
tive capacity of a social system, since it allows economic […] agents to take advantage of 
their extended potential for action.“252 Zudem steigt mit dem Grad an Vertrauen die Be-
reitschaft zum ,Poolen„ von Wissen und Ressourcen:  
„Theoretically, it is argued that generalized trust functions as a cultural resource, which 
makes economic exchange and transactions more productive by allowing for more, and 
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more encompassing, actions (networking), by reducing transaction costs and costly con-
trols as well as enhancing the flow of information.“253 
6.3.3 Werte und kulturelle Einflüsse  
Für Francis Fukuyama charakterisiert Vertrauen die „innerhalb einer Gesellschaft ent-
stehende Erwartung eines ehrlichen und den Regeln entsprechenden Verhaltens, basie-
rend auf gemeinsamen Normen, die von allen Mitgliedern der Gemeinschaft respektiert 
werden.“254  
Angenommen an Rousseaus Hirschjagdt beteiligen sich zwei Jäger unterschiedlicher 
kultureller Herkunft. In Kapitel 5.2.2 habe ich beschrieben, dass die Hirschjagd unter 
einer gemeinsamen Vereinbarung und einer damit verbundenen Erwartungshaltung, 
steht, nämlich der, dass jeder zu Gunsten des gemeinsamen Projektes auf seinem Posten 
bleibt. Was aber, wenn Jäger B aus einem kulturellen Background kommt, der mit Ver-
bindlichkeiten nicht unbedingt streng umgeht – sozusagen einer Non-Commitment Cul-
ture entstammt? Jäger A vertraut jedoch darauf, dass B, auf Grund der, der Jagd voran-
gegangenen, Abmachung, auf seinem Posten bleibt. Bei B hingegen ist das 
,Versprechen-Halten„-Denken schwächer ausgeprägt, so dass er die Vereinbarung nicht 
zu ernst nimmt, sondern vielmehr als eine Art Höflichkeitsfloskel ,abstempelt„.  
Dieses Beispiel ist natürlich sehr konstruiert, entspricht in seinem Wesen jedoch vie-
len Problemsituationen internationaler Kooperationen. Es gibt nämlich offensichtlich 
eine gewisse Verbindung zwischen kulturellen Normen, Werten und Vertrauen. Auf 
eine ausdifferenzierte Wertetheorie kann ich an dieser Stelle nicht eingehen. Für das 
Thema dieser Arbeit wesentlich relevanter ist die Frage: Wie kann sich bei kulturellen 
Unterschieden, unabhängig von den individuellen Werten und Normen, dennoch beid-
seitiges Vertrauen herausbilden?   
 Es macht einen wesentlichen qualitativen Unterschied aus, ob Jäger A erwartet, dass 
B am Platz bleibt, weil sich dieser in der Vergangenheit als kooperativ erwiesen hat 
oder ob ihm A vertraut, weil der Hirschjagd ein Versprechen vorausgeht und er sich auf 
dieses als gemeinsame Basis bezieht und, vor allem, dem anderen unterstellt, dass er das 
auch weiß und er ebenfalls sein Handeln danach ausrichtet.  
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Wie ich bereits in Kapitel 5 beschreiben habe, entsteht Vertrauen aus der Autonomie 
des anderen. A schreibt B Autonomie in seinen Handlungen zu, d.h. B hat Entschei-
dungsmöglichkeiten, entscheidet sich aber so, wie es sich A in seinem Vertrauen erwar-
tet. B erfüllt somit das Vertrauen. Selbst wenn A und B einem unterschiedlichen kultu-
rellen Umfeld entstammen, kann Vertrauen entstehen, indem sich beide dazu entschei-
den, in bestimmter Art und Weise zu handeln – und zwar nicht (nur) auf Grund kulturel-
ler und individueller Werte, sondern weil sie in einer gemeinsamen Sache verbunden 
sind. Lahno betont: „Der Wert des Vertrauens kann nicht unabhängig von den Werten 
sein, auf die sich Vertrauen stützt“255, gleichzeitig sieht er jedoch Verbundenheit nicht 
notwendig traditionell und kulturell generiert, sondern indem aus individuellem Interes-
se gemeinsame Ziele entstehen.
256
  
Nimmt es B mit Verbindlichkeiten nicht so ernst, kann A ihm gegenüber dennoch 
Vertrauen aufbauen, indem er darauf vertraut, dass das Wissen über As Werte Einfluss 
auf Bs Entscheidungen hat.  
Wichtig für Vertrauen ist weniger die gegenseitige Zuschreibung von Erwartungshal-
tungen, als die beidseitige Berücksichtigung der Tatsche, dass auch der andere Zu-
schreibungen macht, und dass das gegenseitige Wissen darüber, die Erwartungen und 
Handlungen beider Akteure beeinflusst. Auch wenn kulturelle Faktoren eine gewisse 
Rolle spielen, ist Vertrauen letztendlich ein Vertrauen in Vertrauen selber.
257
 
In dieser Hinsicht ist Vertrauen kulturenübergreifend möglich, wenn sich Vertrauen 
nicht allein auf gemeinsame Werte und Normen stützt, sondern vielmehr auf die Ver-
bundenheit in einer gemeinsamen Sache, z.B. dem jeweiligen Projekt. Durch diese Ver-
bundenheit bildet sich eine gemeinsame Basis, auf der sich echtes Vertrauen entwickeln 
kann. In diesem Zusammenhang weiterhin wichtig sind geeignete Rahmenbedingungen 
und vor allem Kommunikation über die subjektive Wertebasis. Es ist wesentlich, dass 
ein gemeinsamer Nenner gefunden wird, der als Basis von Vertrauen fungieren kann – 
und das müssen nicht zwingend kulturelle Werte sein. Hier geht es vielmehr um eine 
gemeinsam geteilte subjektive Einstellung dem gegenüber, was beiden wichtig ist und 
das kann projektspezifisch unterschiedlich sein.    
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In gewisser Weise beeinflusst der kulturelle und soziale Background die Disposition, 
wie schnell Vertrauen dem anderen gegenüber aufgebaut wird. Das Wissen darüber, aus 
welchem Background der andere kommt, kann den Prozess des Vertrauens positiv be-
einflussen, wenn man darauf eingeht: „Es kommt nicht so sehr auf den tatsächlichen 
Kontext an, als vielmehr darauf, in welchem Kontext A sich sieht.“258 
6.4 Vertrauen im World Wide Web 
„Für den Bereich ökonomisch motivierten Handelns zeigte jüngst Holger Eggs, dass 
Elektronic Commerce deutlich stärker Vertrauen beansprucht und auch unterstützt als 
das traditionelle Wirtschaften“259. Durch das Medium Internet hat sich unsere Kommu-
nikation und somit auch Interaktion und Kooperation enorm weiterentwickelt. Zeitliche 
und geographische Faktoren stellen kaum noch eine Grenze dar. Doch wie geht man im 
World Wide Web mit Unsicherheit um?  
Vor allem in Bezug auf den Faktor Zeit gilt: Während Misstrauen Zeit für die Be-
schaffung von Zusatzinformationen oder Kontrolle kostet, ermöglicht Vertrauen einen 
größeren Handlungsspielraum und schnellere individuelle Entscheidungen – und das 
trotz Informationsflut und gleichzeitigem Informationsdefizit. Misstrauen verlangsamt 
demnach den Austausch von Ware oder Wissen; Vertrauen beschleunigt ihn. „Virtuelle 
Teams profitieren beispielsweise von swift trust (Sofortvertrauen) in ihre soziale Orga-
nisationsstruktur, um ohne Umwege das Thema ihrer Zusammenarbeit anzugehen“260.  
Im Internet spielt Zutrauen und Vertrauen-darauf in Marken, Institutionen und Güte-
siegeln, in Datenschutz, Sicherheit oder Verschlüsselungstechnologien, wie PayPal eine 
zentrale Rolle. Bei diesen Beispielen handelt es sich um eine Mischung aus personalem 
und Systemvertrauen. Ein bekanntes Beispiel für das Zusammenspiel von personalem 
und Systemvertrauen stellt das Internet-Auktionshaus eBay dar. 
 „Zunächst müssen die ‚User„ den technischen Sicherheitsstandards des Online-
Verkehrs vertrauen. Sie müssen sich beispielsweise darauf verlassen können, dass ih-
re Kreditkartennummer oder andere persönliche Daten Unbefugten nicht zugänglich 
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sind. [...] Die Internet-Auktionäre müssen einander vertrauen, da die Auktion örtlich 
und zeitlich zergliedert ist (fehlende Kopräsenz). [...] Die Transaktion muss ohne fa-
ce-to-face-Absicherung auskommen, Käufer und Verkäufer sind einander in der Re-
gel völlig fremd und besitzen keine eigenen Erfahrungen mit der Vertrauenswürdig-
keit des jeweils anderen.“261  
Besonders interessant im Zusammenhang mit dem Internet ist in diesem Fall die Fra-
ge nach interpersonalem Vertrauen, das in der Regel auf eine Face-to-Face Interaktion 
und, den von Lahno als so wesentlich markierten Punkt, der Verbundenheit aufbaut. 
„Verbundenheit entsteht in einem komplexen wechselseitigen Abstimmungsprozess, der 
das gesamte Spektrum wechselseitig beobachtbaren Verhaltens abdeckt.“262 Sie impli-
ziert die Körperhaltung, Mimik und Gestik, Stimmlage und Tonfall und vieles mehr. 
Kurz: Sie geht über den reinen Inhalt einer Message weit hinaus. Das Internet be-
schränkt unsere Kommunikation weitgehend auf sprachliche Aussagen.  
Diese Problemstellung betrifft natürlich gleichermaßen die Vertrauensproblematik 
bei internationalen Kooperationen. Auch hier wird weitgehend über das Internet kom-
muniziert. Bei Tauschplattformen wie eBay und Co tritt sie jedoch verstärkt auf, da vor 
allem zwischen Privatpersonen – trotz des digitalen Footprints – ein weitgehend ano-
nymes Agieren möglich ist. Interaktionen im Internet werden demnach durch „Anonymität 
und Einmaligkeit charakterisiert [...]. Verkäufer und Käufer können eine ‚virtuelle Identität„ 
annehmen, mit Fantasienamen und Scheinadressen auftreten“263. Deshalb setzen Web-
shops wie Tauschplattformen gleichermaßen auf die Generierung von Vertrauen durch 
Reputationssysteme: Reputationen durch Experten, Marken und Gütesiegel
264
, aber vor 
allem auf die der Konsumenten selbst.  
„Beispielsweise sind gerade Empfehlungsdienste wie Amzon.com, CDNOW.com, 
Dooyoo.de oder Ciao.de deshalb erfolgreich, weil sie Vertrauen in private Erfahrungsbe-
richte als einen Zukunftsmarkt für handlungsrelevante Information entwickelt haben. Die 
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opaken Informationsverhältnisse im Konsumgütermarkt kompensieren handelnde Inter-
netnutzer mittels ihrer Vertrauensleistung in mutmaßlich Gleichgesinnte.“265 
Hier übernehmen die Konsumenten die meinungsbildende Rolle von Rating Agentu-
ren und anderen vertrauenswürdigen Dritten, wie sie in der ,analogen Welt„ beispiels-
weise die Herausgeber klassischer Restaurantführer darstellen. Informationsdefizite 
über den potentiellen Tauschpartner können mit Hilfe der Reputation vergangener In-
teraktionspartner – bei eBay beispielsweise durch Sterne-Vergabe oder Kommentare – 
ausgeglichen werden. Doch kann man Vertrauen durch einen ,Klick„ formalisieren? 
Interessanterweise funktionieren diese Systeme hervorragend, obwohl, im Falle eines 
Betrugs, bloß begrenzt Sanktionsmechanismen zur Verfügung stehen. Wenn überhaupt,  
erfolgt die Sanktionierung über Dritte. Indem eine positive oder negative Bewertung 
wesentlichen Einfluss auf die Verkaufschancen des Anbieters hat, scheint dieses Repu-
tationssystem jedoch zu genügen, um faires Handeln zu fördern.  
Es stellt sich jedoch die Frage: Ist bei Interaktionen im Internet überhaupt echtes 
Vertrauen im Spiel? Handelt es sich vielleicht nicht vielmehr um Handlungserleichte-
rungen im Sinne von Zutrauen oder Vertrauen-darauf? ,Vertrauen-darauf„ und echtes 
Vertrauen liegen hier sehr nahe beieinander. Persönlich halte ich es für durchaus mög-
lich, dass sich unter ,Wiederholungstätern„, d.h. durch erneutes Aufeinandertreffen der-
selben Partner, echtes Vertrauen herausbildet – vor allem, wenn man bejaht, dass sich 
hier vertrauensvolles Handeln nicht nur durch die vorhandenen Reputationssysteme 
einstellt, sondern zusätzlich durch die Erwartungshaltung, sich den gemeinsamen Nor-
men und Werten entsprechend zu verhalten.  
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7.  WAS VERTRAUEN IST: KONTEXTBEZOGENHEIT DER 
WISSENSCHAFT 
Philosophischer Epilog 
Auf die Fragen ,Wie und warum kommt Kooperation im sozialen Setting zustande, 
wenn doch Defektieren die sichere Variante ist?„ und ,Wie und warum kommt Vertrau-
en zustande?„, kann es keine endgültige Antwort geben. Fest steht, dass es unzählige 
Zusatzmomente gibt, die das Zustandekommen einer Kooperation beeinflussen – eines 
davon ist Vertrauen.  
Zusätzlich gibt es wiederum unzählige Zusatzmomente, die die Herausbildung von 
Vertrauen begünstigen. Einige davon habe ich in dieser Arbeit behandelt. Das Erlernen 
von logischen Operatoren oder Sprachen zeigt sehr schön auf, dass es unterschiedliche 
Verursacher für ein Makrophänomen geben kann.  
Bei 100 Billionen möglichen Kontaktstellen und auch im Alter noch nachwachsen-
den Nervenzellen besteht das Gehirn aus einem solch komplexen Neuronen-Netzwerk, 
dass nicht alle Elemente gleichzeitig verbunden werden können. Metzinger betont, dass 
die große Anzahl der Aktivitätspotentiale im Gehirn eine unüberschaubar große Anzahl 
an Möglichkeiten bereithält. So erlernen zwei Personen ein und dieselbe Sprache auf 
völlig unterschiedliche Weise, d.h. durch unterschiedliche Vernetzungen im Gehirn.  
„Komplexität und Plastizität machen jedes Gehirn einmalig. [...] Das heißt, jedes Gehirn 
ist anders vernetzt, und selbst wenn zwei Menschen exakt dasselbe denken, tun sie es 
doch auf unterschiedliche Weise. Selbst Zwillinge weisen Unterschiede auf in der Wahr-
nehmung, der Speicherung, der Erinnerung und der Bewertung von Erlebnissen.“266 
Zusätzlich ist eine scharfe Begriffsabgrenzung  zwischen Vertrauen und rationalem 
Risikoabwägen in der Praxis schwierig. Vor allem ,Bindephänomene„ wie Zutrauen 
oder Vertrauen-darauf erschweren eine konkrete Definition. Typisch für emergente 
Phänomene sind seine schnellen Phasensprünge (rapid phase transitions). Sie machen 
die empirische Erforschung dieser Phänomene schwierig, da sie schlagartig entstehen, 
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doch ihr Übergang bei genauerer Betrachtung fließend und so schwer zu beobachten  
und noch schwerer festzulegen ist. 
Diese Problemstellung kann gut anhand des Sorites Paradox veranschaulicht werden. 
In der Regel wird dafür das Beispiel des Sandhaufens oder der Glatzenbildung genannt. 
Nehme ich vom Sandhaufen ein Korn weg bzw. reiße ein Haar aus, handelt es sich den-
noch weiterhin um einen Sandhaufen oder volles Haar. Wahrscheinlich könnte man 
etwa 1000 Haare oder Sandkörner entfernen und würde es immer noch ,Haufen„ nen-
nen, oder noch nicht von einer Glatze sprechen. Irgendwann muss jedoch der Punkt 
kommen, an dem es sich um keinen Sandhaufen mehr handelt.  
Die Frage, die sich dabei stellt, ist, ob es wirklich das eine Sandkorn gibt, ab dem 
man sagen kann, dass es kein Haufen mehr ist. Oder handelt es sich vielmehr um eine 
Übergangsphase, in der es weder Haufen noch kein Haufen ist. Vielleicht treten in die-
sen Übergangsphasen weitere Phänomene auf, die es wieder von den Ausgangsphäno-
menen zu unterscheiden gibt. Eines dieser Grauzonen-Phänomen für das Glatzenbei-
spiel wäre der Begriff des schütteren Haares – oder in Bezug auf die Schnittstelle zwi-
schenVertrauen und rationalem Risikoabwägen – Sich-Verlassen oder Vertrauen-
darauf.  
Egal, ob Philosophie, Soziologie, Psychologie oder die ökonomischen Theorien: 
Wissenschaften gehen analytisch vor, und in dieser Hinsicht determinieren sie. Sie be-
trachten bewegte, dynamische Konstrukte wie Geist, Intelligenz oder Moral als starre 
Nominalisierungen bzw. zerlegen sie in einzelne Kausalschritte. Doch genau unter die-
ser Vorgangsweise leidet die Dynamik solcher Phänomene.  
Bewusstsein beispielsweise kann nicht ohne Gehirnaktivität beschrieben werden, an-
dererseits sind sie funktional auch nicht dasselbe. Bewusstsein ist nicht mit Gehirnpro-
zessen gleichzusetzen, Gehirnprozesse nicht mit psychischen Prozessen, psychische 
Prozesse nicht mit den Regeln des Nervensystems. 
Geist, Intelligenz, Moral und auch Vertrauen werden in ihrer Dynamik auf Nominali-
sierungen reduziert, was in bestimmter Hinsicht auch notwendig ist. Eine gewisse struk-
turelle Koppelung von System und Umwelt ist wesentlich
267
, um sich in einer komple-
xen Welt zurechtzufinden und um überhaupt über komplexe Phänomene reden zu kön-
nen.  
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Gleichzeitig würde aber eine endgültige Definition den wissenschaftlichen Fort-
schritt abwürgen. Die Schwierigkeit liegt demnach darin, bewegte dynamische Phäno-
mene wie Vertrauen in ihrer Gänze zu erfassen und eine einheitliche Definition heraus-
zuarbeiten. Vielleicht ist eine solche (endgültige) Definition auch gar nicht möglich – 
und vielleicht ist sie auch gar nicht notwendig.  
Die Herausforderung am wissenschaftlichen Untersuchen von emergenten Phänome-
nen ist, sie wissenschaftlich zu behandeln und gleichzeitig anzuerkennen, dass sie wis-
senschaftlich nicht in ihrer Gänze erklärbar sind.   
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8.  RESÜMEE  
Zusammenfassung und Ausblick 
Märkte und Unternehmen zeichnen sich – ähnlich dem biologischen Organismus –durch 
ihren hohen Grad an Komplexität und Vernetzung aus, so dass die darin agierenden 
Individuen unter extrem unübersichtlichen Voraussetzungen operieren. 
Um eine solche soziale und/oder globale Komplexität zu bewältigen, strebt der 
Mensch Kooperationen an, die eine Verteilung von Risiko ermöglichen und die Hand-
lungskompetenz erhöhen. Gleichzeitig stellen alle Tauschsituationen, mit zeitlich ver-
zögerter Leistung-Gegenleistung, Situationen der Unsicherheit dar, denn sobald Men-
schen in Interaktion treten, hängt das Resultat einer solchen nicht mehr von den Ent-
scheidungen einer Einzelperson ab, sondern von mindestens einer weiteren sowie von 
exogenen Faktoren wie Umwelteinflüssen, Wechselkursen oder Rohstoffpreisen. 
Die vorliegende Diplomarbeit entstand hinsichtlich der Fragestellung nach dem Ein-
fluss von Vertrauen in der Bewältigung unsicherer Situationen sowie dem feinen Unter-
schied zwischen einem rein auf rationalem Risiko-Abwägen basiertem Handeln und 
Vertrauen.  
Bereits zu Beginn der Recherche hat sich gezeigt, dass es sich bei Vertrauen um ein 
komplexes und mehrdimensionales Phänomen handelt, das bestenfalls interdisziplinär 
aufgearbeitet werden kann. Dennoch oder vielleicht gerade deswegen, weil die einzel-
nen wissenschaftlichen Disziplinen unterschiedliche, jeweils für sie interessante, Teil-
aspekte beleuchten, fehlt es an einer einheitlichen Definition. Durch den am Beginn der 
Arbeit gegebenen Überblick der für das Thema der Arbeit relevanten Abhandlungen 
sowie die begriffliche Abgrenzung zu inhaltlich dem Vertrauen verwandten Begriffen, 
konnten disziplinenübergreifende Merkmale herausgearbeitet werden.  
Es hat sich gezeigt, dass potentielle Vertrauenssituationen stets Situationen der be-
wussten oder unbewussten Unsicherheit sind.
268
 In einer solchen stehen sich die inter-
agierenden Personen in einer Handlungsentscheidung gegenüber, welche sie jeweils 
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unabhängig vom Wissen über die Entscheidung des anderen treffen müssen. Es handelt 
sich demnach um eine Entscheidung unter Unsicherheit, verbunden mit einem gewissen 
Risiko. Situationen dieser Art, wie sie auch im ökonomischen Alltag zu finden sind, 
können entweder durch Vertrauen oder rein rationale Risikokalkulation bewältigt wer-
den kann.  
In der sozialen Interaktion mit anderen ist vor allem jene Art von Unsicherheit rele-
vant, die aus der Handlungsfreiheit des anderen entsteht und sich auf seine möglichen 
Handlungsentscheidungen bezieht. Eine Analyse der verschiedenen Quellen und For-
men der Unsicherheit hat ergeben, dass es eine Art von Unsicherheit gibt, die nicht al-
lein durch Zusatzinformationen behoben werden kann. In Bezug auf Vertrauen spricht 
Lahno von ,strategischer Unsicherheit„, die stark an Luhmanns und Parsons Begriff der 
doppelten Kontingenz erinnert. 
Das bedeutet, dass die eigenen Entscheidungsmöglichkeiten die Entscheidungen des 
Gegenübers beeinflussen und seine in Wechselwirkung wiederum die eigenen. Das Be-
sondere an potentiellen Vertrauenssituationen ist die beidseitige Unsicherheit der Ak-
teure. Denn die Folgen einer Entscheidung lassen sich nur in Hinblick auf die Entschei-
dungen des Gegenübers abschätzen. Strategische Unsicherheit bezieht sich demnach 
nicht nur auf die möglichen Entscheidungen des anderen, sondern auch auf seine Erwar-
tungen hinsichtlich der eigenen Entscheidungen. Wiederholung, Kommunikation, Sank-
tion und Reputation, die oft als vertrauensfördernde Maßnahmen genannt werden, sind 
in erster Linie kooperationsfördernde Mechanismen.  
Nach Lahno wird Vertrauen dadurch bestimmt, welche Haltung wir einer anderen 
Person gegenüber – bewusst oder unbewusst – einnehmen. Vertrauen zeigt sich in einer 
personalen und teilnehmenden Haltung sowie Verbundenheit dem anderen gegenüber. 
Dabei wird ihm unterstellt, nicht nur im Sinne seiner eigenen Interessen zu handeln, 
sondern die seines Gegenübers sowie gemeinsame moralische Normen und Werte in 
seinen Handlungsentscheidungen mit einzubeziehen. Wechselseitiges Vertrauen setzt 
somit eine bestimmte Art von Beziehung zwischen Akteuren voraus: Sie sehen den je-
weils anderen in einem bestimmten Licht und fühlen sich in einem gemeinsamen Pro-
jekt verbunden.  
Dieser Aspekt legt nahe, dass es sich bei Vertrauen weder um ein rein rationales, 
noch ein rein emotionales Phänomen handeln kann, sondern vielmehr um mehrere emo-
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tionale wie auch kognitive und rationale Aspekt, die in einer gewissen Wechselwirkung 
miteinander stehen.   
Vertrauen und einem rein kooperativem Verhalten – im Sinne von auf rationalem Ri-
siko-Abwägen basiertem Handeln – gemein, ist demnach der Umgang mit Unsicherhei-
ten. Hinsichtlich dieses Unsicherheitsaspektes kann Vertrauen von kalkulierter und risi-
kobewusster Zusammenarbeit darin unterschieden werden, dass bei Vertrauen ein Wag-
nis eingegangen wird – und das oft unbewusst. Im zweiten Fall hingegen wird das Risi-
ko berechnet und darauf hin erst entschieden, ob sich Kooperation lohnt oder nicht. Ra-
tionales Abwägen kann als Ergebnis haben, dass man sich weiterhin unsicher ist, sodass 
man die Wahrscheinlichkeiten abwägt und sich dann für eine Möglichkeit entscheidet, 
d.h. das Risiko kalkuliert. Vertrauen hingegen hat mehr mit Sicherheit zu tun – ähnlich 
dem Unterschied zwischen ,meinen„ und ,wissen„. Wissen und Vertrauen zeichnen sich 
durch ihre subjektive Komponente des ,sich-sicher-seins„ aus. Sie geben epistemische 
Sicherheit. „Neben den belastungs- und komplexitätsreduzierenden Funktionen dient 
das Vertrauen in Entscheidungssituationen als emotionale Festlegungsstrategie.“269 
Eine interessante weiterführende Frage in diesem Zusammenhang wäre, wie verläss-
lich das subjektive Gefühl von Sicherheit, Unsicherheit und Vertrauen ist.  Nehmen wir 
zum Beispiel das Hormon Oxitocin, welches den Probanden intranasal in Form eines 
Sprays verabreicht wird
270
: Reduziert es bloß die subjektive Unsicherheit und animiert 
zu risikofreudigerem Verhalten oder suggeriert bzw. schafft es sogar echtes Vertrauen?  
In diesem Zusammenhang stellt sich auch die Frage: Gibt es so etwas wie eine Norm für 
Vertrauenswürdigkeit oder gibt es eine Rechtfertigung für eine vertrauensvolle Hal-
tung? Worin liegt der Kern von Vertrauenswürdigkeit – vielleicht der Zusammenhang 
zwischen der eigenen Erwartungshaltung und der Disposition des anderen, diese Erwar-
tung zu erfüllen?  
Vor allem in der ökonomischen Theorie wurden Mechanismen wie Vertrauen lange 
Zeit unterschätzt. Die Forschung der letzten Jahre hat jedoch gezeigt, dass der rationale, 
vollkommen informierte und egoistische Homo Oeconomicus eine ,Fiktion der Stan-
dardökonomie„271 ist. Wesentliche menschliche Verhaltensweisen, wie die Tendenz zu 
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emotionalem, irrationalem und intentionalem Handeln und Entscheiden sowie die Nei-
gung zu Kooperationen werden mit diesem Modell nicht erklärt.  
Bei Kooperationen mit Vertrauen bezieht sich die Erwartung nicht (nur) auf die wirt-
schaftlichen Interessen, sondern auf die Erwartungen des Gegenübers als autonome Per-
son. Diese wirkt wie ein Filter auf die eingehenden Informationen und beeinflusst ihre 
Bewertung. 
Die Ausführungen der vorliegenden Arbeit haben gezeigt, dass (echtes) Vertrauen 
kein zwingender Faktor für eine gelungene Kooperation ist. Bis zu einem gewissen 
Grad kann eine solche auch durch Verträge und Sanktionen gesichert werden oder 
durch dem Vertrauen ähnliche Mechanismen wie beispielsweise Zutrauen, Vertrauen-
darauf oder eben rationales Risikoabwägen. Zusätzlich liefern vor allem die Systemthe-
oretiker genügend Ansätze, wonach Kooperation kontraintuitiv durch Aggregation 
egoistischer Einzelhandlungen entstehen kann.  
Vor allem Innovation braucht jedoch Freiraum für individuelles Handeln. Hier liegt 
der Verdacht nahe, dass sich eine vertrauensbasierte Zusammenarbeit langfristig gese-
hen als nachhaltiger herausstellt – insbesondere in Bezug auf die Qualität der Interakti-
on und ihre Ergebnisse. Optimale Rahmenbedingungen stellen in diesem Fall Verträge, 
welche das Gleichgewicht wahren zwischen einem nachhaltigen Regelwerk, das Risi-
ken begrenzt, und Vertrauen, welches den Handlungsspielraum erweitert und so die 
Innovation und Eigenverantwortung fördert.  
Wie nahe beieinander die einzelnen Mechanismen wie ,Vertrauen-darauf„, Zutrauen, 
echtes Vertrauen oder kalkulierte Kooperation tatsächlich liegen, verdeutlichen auch 
Interaktionen im Internet. Besonders die Frage nach der Möglichkeit von interpersona-
lem Vertrauen, das in der Regel auf eine Face-to-Face Interaktion beruht, kann nicht 
eindeutig beantwortet werden. Im Internet spielt in erster Linie Zutrauen und Vertrauen-
darauf in Marken, Institutionen und Gütesiegeln, in Datenschutz, Sicherheit oder Ver-
schlüsselungstechnologien wie PayPal eine zentrale Rolle. In Bezug auf die vorhande-
nen Reputationssysteme kann man zumindest von vertrauensvollem Handeln sprechen 
und vielleicht bildet sich durch die Erwartungshaltung, den gemeinsamen Normen und 
Werten entsprechend zu handeln, im Weiteren sogar echtes Vertrauen heraus.   
In dieser Hinsicht ist Vertrauen auch kulturenübergreifend möglich, indem es sich 
nicht allein auf das jeweilige Normen- und Wertesystem stützt, sondern vielmehr auf 
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die Verbundenheit in einer gemeinsamen Sache, z.B. dem jeweiligen Projekt. Durch 
genannte Verbundenheit bildet sich eine Art gemeinsamer Nenner – eine Basis, auf der 
sich im Weiteren echtes Vertrauen entwickeln kann. 
In der Praxis besteht eine nachhaltige Kooperation aus dem Zusammenspiel der di-
versen unsicherheitsreduzierenden Mechanismen: Vor allem objektive Unsicherheit 
kann bis zu einem gewissen Grad (der nicht zuletzt durch die Kostenfrage festgelegt 
wird) durch das Einholen von Zusatzinformationen bewältigt werden. Ein nachhaltiges 
Regelwerk und Verträge sichern die Rahmenbedingungen von Kooperationen und för-
dern eine vertrauensvolle Grundhaltung. Letztendlich kann vor allem strategische Unsi-
cherheit, die sich auf die Meinungen und Überzeugungen des Kooperationspartners be-
zieht und selbst bei vollkommener Information zu einem gewissen Grad bestehen bleibt, 
jedoch nur durch Vertrauen überwunden werden.  
Die Ausführungen haben gezeigt, dass es sich beim Weg zu einer vertrauensbasierten 
Kooperation um einen Prozess handelt, auf den verschiedenste Zusatzmomente einen 
wesentlichen Einfluss haben und dennoch ist keines der Merkmale für sich allein halt-
bar oder ausschlaggebend. Es ist vielmehr das Zusammenspiel der unterschiedlichen 
Facetten und Aspekte von Vertrauen, die das Phänomen am Ende zu dem machen, was 
es ist. Wenn es sich bei Vertrauen um ein emergentes Phänomen handelt, das sich durch 
seine Dynamik auszeichnet, wäre es verfehlt zu sagen, man könne genau bestimmen, 
was Vertrauen ist, wo es aufhört und wo es beginnt. So wie ein Sandhaufen nicht durch 
die Anzahl der Körner determiniert ist, kann auch Vertrauen nicht auf seine Merkmale 
reduziert werden.  
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Märkte und Unternehmen zeichnen sich durch ihren hohen Grad an Komplexität aus, so 
dass die darin agierenden Individuen unter extrem unübersichtlichen Voraussetzungen 
operieren. Um die gegebene soziale und/oder globale Komplexität zu bewältigen, strebt 
der Mensch Kooperationen an, die eine Verteilung von Risiko ermöglichen und die 
Handlungskompetenz erhöhen.  
In diesem Zusammenhang beschäftigt sich die vorliegende Diplomarbeit mit der 
Fragestellung nach dem Einfluss von Vertrauen in der Bewältigung unsicherer 
Situationen sowie dem feinen Unterschied zwischen einem rein auf rationalem Risiko-
Abwägen basiertem Handeln und Vertrauen. Sie behandelt Fragen wie: Was ist 
tatsächlich zielführender – Vertrauen oder Kontrolle? Welche Rolle spielen 
Informationen über den Kooperationspartner, Regelwerke und Sanktionen? Welchen 
Einfluss haben kulturelle Bewertungsmaßstäbe? Wie wird im Internet mit 
Unsicherheiten umgegangen? Kann Vertrauen durch Reputationssysteme erzeugt und 
einen ,Klick‘ formalisiert werden?  
 
 
Markets and organizations are characterized by their high degree of complexity, urging 
the acting individuals to operate under very unclear conditions.  
The actions of others are causing a high degree of insecurities. In order to cope with 
the existing social and/or global complexities, we are trying to spread the risks and 
enhance the competences by cooperating with others.  
In this context, the present thesis deals with the question of trust influencing the 
coping of uncertain situations, and the difference between a risk and trust-based 
cooperation. It deals with issues such as: It is more productive to trust or to control? To 
what degree do contracts, sanctions,  and further information about the cooperation 
partner affect our decisions? Furthermore, I want to discuss the influence of cultural 
factors on cooperation and how we are dealing with the risks and insecurity in the 



































1995 – 1999 
 











Diplomstudium Spanisch (18 Stunden im Rahmen 
der freien Wahlfächer: Sprachphilosophie und  
interkulturelle Philosophie) 
 
Technische Universität Wien – Architektur  
(30 Stunden im Rahmen der freien Wahlfächer:  
Architekturtheorie und -soziologie) 
 
Höhere Graphische Bundes- Lehr- und  
Versuchsanstalt Wien XIV 
Ausbildungsschwerpunkt Fotografie und  
audiovisuelle Medien 
Abschluss - Matura mit ausgezeichnetem Erfolg 
 
Bundesrealgymnasium Eisenstadt 
 
Volksschule Siegendorf 
 
